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RESUMEN EJECUTIVO 
 
"GERENCIA DE PROYECTOS INMOBILIARIOS Y ADMINISTRACIÓN A TRAVÉS DE 
FIDEICOMISO" 
 
El desarrollo de proyectos inmobiliarios involucra la participación y gestión de varios actores  a 
través de la coordinación que debe realizar el Gerente del Proyecto, quien a su vez, se convierte en 
el  representante de los promotores o dueños del proyecto. 
Esta tarea requiere de mucha personalidad, conocimiento, experiencia y liderazgo sobre 
profesionales que en muchos casos buscan satisfacer intereses personales o empresariales, lo cual 
hace difícil y arduo el esfuerzo por llegar al objetivo de los promotores. 
Proyectar SolucionesCia. Ltda., con 12 años de experiencia en la administración y gerencia de 
proyectos, apoyándose en la herramienta jurídica en que se convierten los fideicomisos mercantiles 
inmobiliarios, presente un esquema de gerencia de proyectos basado en herramientas técnicas, 
tecnológicas, administrativas y financieras que le permitirán visualizar de manera eficaz y oportuna 
las posibles contingencias y riesgos que se presenten en el desarrollo del proyecto, alertándolos 
para que se tomen las decisiones y correctivos necesarios. 
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ABSTRACT 
 
"REAL ESTATE PROJECT MANAGEMENT AND ADMINISTRATION WITH FIDUCIARY 
TRUSTS" 
 
The development and management of real estate projects involves several actors that need to be 
coordinated by an experienced project manager, who in turn, becomes the representative of the 
developers, beneficiaries or project owners. 
This task requires highly skilled professionals with personality, knowledge, expertise, and 
leadership over all the other parties who often seek to satisfy personal or business interests, instead 
of the benefit for the project at hand, making it difficult and arduous the effort needed to reach the 
goals of the trust’s beneficiaries. 
Project Solutions Co.Ltda., has 12 years hands-on administration and project management 
experience that relies on the legal tool that a commercial property trust becomes. Our project 
management tools are based on technical, technological, administrative, and financial expertise, 
that allows us to visualize effectively and in a timely manner all possible contingencies and risks 
that may arise during the development of the project, alerting the fiduciary trustee to make the 
necessary corrections and always having sensitivity to the needs and preferences of the trust's 
beneficiaries. 
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INTRODUCCIÓN 
El presente trabajo está basado en la necesidad de implementar de manera formal y técnica, la 
aplicación de un modelo de gestión en la administración y gerencia de los proyectos inmobiliarios 
(viviendas, oficinas, locales comerciales, urbanizaciones, hospitales, centros comerciales y otros) 
que se desarrollan a través de fideicomisos mercantiles, como resultado de la experiencia obtenida 
por más de 11 años en la administración de proyectos inmobiliarios. 
Los grados de especialización en el orden técnico, económico, administrativo, financiero y de 
control así como, los altos grados de responsabilidad que representa el administrar recursos de 
terceros (promitentes compradores, inversionistas, propietarios de terrenos, financistas, 
proveedores de materiales de construcción), han permitido plantear un esquema de gestión de 
gerencia de proyectos basado en la especialización de las diversas áreas técnicas que participan en 
el desarrollo de un proyecto. 
El modelo planteado, fue aplicado a través de la creación de la Compañía Proyectar Soluciones 
Cía. Ltda., la cual acaba de cumplir su primer año en el mercado, habiéndose obtenido una muy 
buena aceptación de parte de varios promotores inmobiliarios e inversionistas que se encuentran en 
la actividad inmobiliaria en el Ecuador. El reto de aplicar una metodología de gestión sustentante 
en la base de "precautelar el interés de la generalidad y no de  una de las partes" no será fácil, ya 
que, los grandes constructores y firmas promotoras que se encuentran en el mercado serán las 
barreras sobre las cuales se debe diferenciar el servicio y abrir campo a la participación del 
mercado que se aspira. 
La actividad inmobiliaria en el Ecuador ha tenido un importantísimo repunte  a raíz de la 
dolarización y las estabilidad en las tasas de interés, incremento de la capacidad de pago de las 
personas, mayor oferta  inmobiliaria en el mercado y, varios promotores inmobiliarios tanto 
públicos como privados que  han apostado sus capitales a este sector de la economía. 
Este escenario presentó las condiciones favorables para emprender un nuevo negocio, alcanzar los 
retos de todo profesional, como es el ponerse  su propia empresa y, a la vez contribuir con la 
sociedad con la generación de fuentes de trabajo y proporcionar un servicio diferenciado en 
beneficio de los promotores e inversionistas. 
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CAPITULO I 
1. GENERALIDADES 
1.1. DESCRIPCIÓN 
Los proyectos inmobiliarios en el Ecuador tradicionalmente se los ha realizado a partir de la idea o  
concepción de un proyecto que generalmente un promotor inmobiliario (siendo estos muy 
especializados en el tema y específicos en el mercado), quienes a través de identificar la 
oportunidad de disponer de un terreno, implementaban la solución de vivienda a una sector 
determinado de la población. Este promotor, era el encargado de realizar todas las gestiones, 
incluida la administración de recursos de clientes en función a la "confianza en su nombre y 
experiencia" 
Sin embargo, con el ingreso de nuevos participantes en el negocio (nuevos promotores, 
inversionistas con capitales importantes que buscan altas tasas de rendimiento, el estado buscando 
satisfacer las déficits habitacionales entre otros) el sector se vio con la necesidad de buscar mayores 
y mejores alternativas de control para precautelar sus inversiones. 
Para buscar la protección de un "Tercero Independiente", se acudió a la herramienta en que se 
constituyen los fideicomisos mercantiles y, específicamente los fideicomisos mercantiles 
inmobiliarios, a través de los cuales en el 2009 se administraban543 proyectos, en el 2010 555, en 
el 2011 658 y a marzo del 2012 658 proyectos inmobiliario.
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Tabla No. 1 Proyectos Inmobiliarios Administrados a través de Fideicomisos Mercantiles 
 
 
 
La especialización que requiere el manejo de proyecto, el disponer de los recursos de terceros 
(clientes) en las manos de los promotores y, la especialización técnica de cada uno de los partícipes 
del desarrollo de los proyectos, me dieron la oportunidad de especializarme en los conceptos, 
principios, gestiones, responsabilidades y destrezas que demanda esta actividad. Durante los 
últimos 10 años anteriores al año 2011, había administrado 120 proyectos inmobiliarios a nivel 
                                                             
 
1Información según la página de la Superintendencia de Compañías del Ecuador 
Detalle / Año 2009 2010 2011 2012 (*)
Total Fideicomisos 6.415      5.845     7.779      7.779        
Fideicomisos Inmobiliarios 543         555        658         658           
Porcentaje 8,5% 9,5% 8,5% 8,5%
(*) Al 31 de marzo de 2012
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nacional a través de fideicomiso inmobiliarios, los cuales generaron alrededor de 12.000 unidades 
habitacionales, comerciales, hospitalarias y otros. 
Al visualizar y dominar con claridad el proceso de desarrollo de los proyectos inmobiliarios desde 
el inicio hasta su liquidación, me permitió generar un servicio diferenciado respecto de la Gerencia 
de los Proyectos, dividiéndola ésta gestión en dos grandes campos de acción; Gerencia Técnica y 
Gerencia Administrativa Financiera. 
La gerencia técnica, se enfoca en atender y gestionar todos los aspectos que tienen relación directa 
con la obra física y, la gerencia administrativa financiera se encarga de los aspectos de orden 
administrativa, financiera y de control. 
Este esquema de administrar y gerenciar un proyecto inmobiliario, a diferencia del esquema 
tradicional, el cual enfoca su atención sobre todo a la parte técnica constructiva con especialistas en 
construcción y fiscalización, abre una ventana de participación al administrador de empresas y 
especialista en finanzas, quien al participar desde la concepción del proyecto se convertirá en el 
direccionador de las estrategias administrativas, financieras y de control que permitirán administrar 
el proyecto siguiente los principios básicos del proceso administrativo; Planificación, 
Organización, Ejecución y Control. 
Otro aspecto de alta relevancia en el esquema, consiste en separar e identificar claramente las 
funciones de los diferentes actores del proceso, eliminando el conflicto de interés que generalmente 
se presenta cuando un promotor es a su vez planificador, constructor, gerente del proyecto y 
comercializador, lo cual le obliga a actuar en función de intereses individuales y no generales 
(compradores de las viviendas, financistas, proveedores ). Esto precisamente se consigue cuando 
por un lado existe un gerente de proyectos independiente ( o en su defecto el gerente administrativo 
financiero diferente del grupo promotor) y, por otro lado, la presencia de un administrador 
fiduciario quien será el encargado de administrar los recursos en cuentas independientes a sus 
propios balances como a los del promotor y, controlar que el éste disponga de los recursos de los 
clientes única y exclusivamente cuando se haya declarado el punto de equilibrio del proyecto, y con 
esto, existan mayores probabilidades de éxito del mismo. 
Para aquello, se presentan como los potenciales aliados del esquema, los diversos inversionistas 
propietarios de los terrenos (sobre los cuales se desarrollarán los proyectos), ya que, éstos lo que 
aspiran es obtener una rentabilidad al constituirse en aportantes del terreno "entregándole" el 
mismo a los promotores para que éstos (sin arriesgar fondos propios en muchos casos) lo integren 
al desarrollo. 
Como se manifestaba, la especialidad que exige la administración de proyectos hace que los dueños 
de los terrenos desconozcan de manera absoluta los conceptos y esquemas de desarrollo y, lo que 
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hacen es "confiar" en los promotores para que usen sus recursos, los cuales en varios casos que son 
de conocimiento general, a pesar del posicionamiento que tenían en el mercado, la trayectoria y 
aparente solvencia han terminado en la quiebra de varios proyectos ocasionando pérdidas 
cuantiosas a los diferentes actores de la construcción. Es allí donde la presencia de un especialista 
en la gerencia de proyecto se hace indispensable a fin de proteger la inversión de las personas y, a 
la vez, coadyuvar a la optimización de recursos y maximización de resultados de los proyectos 
inmobiliarios. 
 
1.2. MARCO TEÓRICO 
 
La administración es universal, toda organización requiere tomar decisiones, gestionar actividades, 
coordinar el talento humano y evaluar constantemente la ejecución de las estrategias empresariales 
tendientes a alcanzar los objetivos institucionales; por aquello la administración constituye una 
fuerza dominante de todos los aspectos de la sociedad que ha protagonizado los progresos sociales, 
avances tecnológicas y científicos a través de los años, de forma que su aplicación en los distintos 
niveles de la organización, desde las empresas unipersonales hasta las grandes corporaciones 
transnacionales, ha contribuido para que a través de la suma de todos los esfuerzos se logre el 
desarrollo de la sociedad en general. 
La necesidad de responder a las exigencias cada vez más elevadas del mercado, junto a la 
explosión que está protagonizando el entorno de la tecnología, está obligando a las empresas a 
plantearse nuevas formas de gestionar negocios. La Dirección ha adquirido mayor importancia 
conforme los trabajos se han tornado más especializados y la escala de operaciones con la 
globalización ha ido aumentando. Los desarrollos tecnológicos han ido cambiando continuamente 
el marco de la administración; de ahí que la capacidad para enfrentarse y mantenerse a la altura de 
las fuerzas competitivas del mercado está determinada por la efectividad de las decisiones que los 
líderes toman, más aún si se encuentran inmersas en torno a frecuentes crisis económicas a nivel de 
todas las industrias en donde la necesidad de ser eficientes es obligatoria. 
Los Fundamentos de la Dirección de Proyectos constituyen la suma de conocimientos en la 
profesión de dirección de proyectos. Al igual que en otras profesiones, como la abogacía, la 
medicina o las ciencias económicas, los conocimientos residen en los practicantes y académicos 
que los aplican y los desarrollan.
2
 
                                                             
 
2Guía de los Fundamentos de la Dirección de Proyectos, Tercera Edición 
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Qué Es Un Proyecto.- Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un 
producto, servicio o resultado único.
3
 
Qué es la Dirección de Proyectos.-  La Dirección de proyectos es la aplicación de conocimientos, 
habilidades, herramientas y técnicas a las actividades de un proyecto para satisfacer los requisitos 
del proyecto. La dirección de proyectos se logra mediante la aplicación e integración de los 
procesos de dirección de proyectos de inicio, planificación, ejecución, seguimiento y control y 
cierre. 
Proyectos Inmobiliarios.-  Una de las especializaciones en el desarrollo de proyectos es la 
creación de las soluciones inmobiliarias que proveen de unidades habitacionales para atender una 
necesidad primaria de las personas de poseer una vivienda propia. Propuestas de unidades 
inmobiliarias  para atender las crecientes exigencias de la demanda de productos y servicios a 
través de centros comerciales, cines, centros de diversión, hoteles, restaurantes, hospitales, centros 
de salud, centros deportivos, cementerios, entre otros. 
Fundamentalmente, el producto inmobiliario (sin contemplar proyectos estatales de obras públicas) 
al que mayor atención se presta a nivel mundial, por el número cada vez más alto de habitantes en 
el mundo, es la construcción de viviendas y soluciones habitaciones, siendo una de los retos de los 
gobiernos de todas las naciones.  
Gerente del Proyecto.- Es la persona encargada de la coordinación de todas y cada una de las 
actividades que se desarrollan en las diferentes fases de desarrollo del proyecto, coadyuvando para 
que desde la perfectibilidad hasta la liquidación del proyecto se alcances las metas y objetivos 
planteados por los promotores o dueños del proyecto, optimizando al máximo los recursos y 
buscando maximizar los resultados, utilizando para el efecto herramientas administrativas, técnicas, 
económico - financieras, tecnológicas, comerciales y de control. 
Así mismo, un factor determinante dentro de las competencias del gerente del proyecto es el de las 
relaciones interpersonales y grupales tanto con los actores que participan de manera directa en el 
proyecto (planificador, constructor, fiscalizador, comercializador, promotor) como con los diversos 
involucrados e interesados en su desarrollo (compradores, proveedores, financistas, inversionistas, 
fisco, contratistas, entre otros). 
Etapa Previa.- Fase inicial del desarrollo de un proyecto inmobiliario, la cual surge de la 
necesidad de concretarla idea inicial tendiente a proporcionar una alternativa de solución 
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habitacional de carácter social sin ánimo de lucro (sector público) o, buscando generar un beneficio 
económico para quien lo promueve (sector privado). 
Esta etapa inicia verificando las diferentes leyes, regulaciones y ordenanzas que determinarán el 
uso del suelo en función a la zonificación que cada jurisdicción y localidad lo tenga establecido, 
para que una vez que se hayan cumplido con todos los requisitos y habilitantes del proceso se 
pueda disponer de la licencia o permiso de construcción. A este aspecto, se deberán añadir las 
condiciones de carácter legal, comercial y financiero que permitan alcanzar el punto de equilibrio, 
el cual, es requisito obligatorio para dar inicio a la etapa de ejecución de las obras. 
 
Punto de Equilibrio.-El punto de equilibrio consiste en el cumplimiento de determinados 
parámetros, que para cada proyecto se establecen, en el orden legal, técnico, financiero y 
comercial. Estos parámetros mínimos de cumplimiento permitan alcanzar un alto porcentaje de 
éxito del proyecto, esto es , que una vez determinado el inicio de la construcción ésta no se 
paralizará por falta de cumplimiento de requisitos, habilitantes, permisos, recursos, entre otros, que 
son necesarios para garantizar la continuidad de la obra. 
 
Cuando un proyecto inmobiliario se lo desarrollo a través de un fideicomiso mercantil 
inmobiliarios, el fiduciario tiene la obligación de verificar el cumplimiento de cada uno de éstos 
parámetros, puesto que a raíz de la declaración del punto de equilibrio se podrá disponer de los 
recursos que han entregados los clientes como parte de la reserva de los bienes y, el fiduciario los 
mantenía bajo su custodia en cuentas del fideicomiso abiertas específicamente para aquello. De no 
alcanzarse el punto de equilibrio de alguno de los parámetros señalados o de todos aquellos, el 
fiduciario procederá a restituir los recursos a cada uno de los clientes que realizó los depósitos 
correspondientes. 
Etapa de Ejecución.- Una vez declarado el Punto de Equilibrio, se da inicio a la etapa de 
ejecución, en la cual el constructor en función al cronograma valorado presentado ejecutará las 
edificaciones y construcciones del caso a fin de entregar el producto final objeto de la contratación 
(casas, departamentos, locales comerciales, oficinas, hospitales, lotes de terreno, entre otros). 
 
Etapa de Liquidación.- Con la suscripción de un acta entrega recepción entre el Fiscalizador, el 
Fideicomiso y el Gerente del proyecto, se formaliza la terminación de la construcción e inicia el 
proceso de liquidación del proyecto. Corresponde escriturar los  bienes a nombre de los 
compradores a través de la escritura de compra venta definitiva  elevada a escritura pública, con lo 
7 
 
cual, los clientes deben cancelar el 100% del valor de bien. Una vez escriturados todos los bienes, 
corresponde realizar la liquidación de pasivos e impuestos para que finalmente se restituyan los 
aportes más los resultados a los beneficiarios y se liquide el fideicomiso. 
Todo este marco conceptual se lo practica y utiliza en el ámbito privado, esto es, en el desarrollo de 
proyectos inmobiliarios que son promovidos por empresarios e inversionistas que se encuentran el 
este sector. Sin embargo, el estado a través del gobierno nacional y los gobiernos seccionales, se 
han constituido en un importante partícipe al promover y desarrollar de manera directa proyectos 
inmobiliarios. En ésta ámbito, la Gerencia de Proyectos se la ha enmarcado dentro de la Ley 
Orgánica del Sistema Nacional de Contratación Pública (LOSNCP),con la denominación de 
Administración del Contrato. 
Administrador del contrato.- En todo contrato, la entidad contratante designará de manera 
expresa un administrador del mismo, quien velará por el cabal y oportuno cumplimiento de todas y 
cada una de las obligaciones derivadas del contrato. Adoptará las acciones que sean necesarias para 
evitar retrasos injustificados e impondrá las multas y sanciones a que hubiere lugar.
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Si el contrato es de ejecución de obras, prevé y requiere de los servicios de fiscalización, el 
administrador del contrato velará porque ésta actúe de acuerdo a las especificaciones constantes en 
los pliegos o en el propio contrato. 
Las funciones principales del Administrador del Contrato, entre otros, son las siguientes: 
 Velar y responsabilizarse porque la ejecución de la obra se realice de acuerdo a lo 
programado.  
 Coordinar con las dependencias estatales o privadas que, en razón de sus programas 
o campos de acción, tengan interés en participar en la etapa de construcción del 
proyecto. 
 Establecer un sistema para medir el logro de los objetivos definidos, de manera que 
oportunamente se obtenga información exacta sobre su estado y se comuniquen los 
resultados a las autoridades institucionales competentes.  
 Velar porque se efectúen evaluaciones periódicas del proyecto.  
 Autorizar el inicio de la obra o de cualquier trabajo no contemplado en los planos 
originales, que deba cargarse a los fondos destinados al proyecto. 
 Coordinar su trabajo con el Jefe Fiscalizador del Proyecto que se encarga de la 
administración cotidiana del proyecto.  
 Establecer la estructura organizacional apropiada para la ejecución de la obra, 
considerando todos los aspectos que intervienen en ella financieros, legales, de 
suministros, etc. aunque éstos no sean constructivos y definir las funciones, 
responsabilidades y autoridad de los participantes; asimismo, proporcionar el apoyo 
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logístico requerido. En el caso de fiscalización realizada por contrato, la 
Administración de Contratos debe realizar una supervisión responsable sobre todas 
las labores.  
 Intervenir en las actas de entrega recepción provisional, parcial, total y definitiva. 
 
Fideicomisos Mercantiles.- La propiedad fiduciaria y el fideicomiso en la legislación ecuatoriana 
está recogido en el Código Civil en el Art. 748, sin embargo, existen antecedentes que datan de 
1963, cuando en la Ley de Títulos de Crédito publicada en el Registro Oficial No. 124 en el 
capítulo II art 70 hace referencia a fideicomisos irrevocables, estableciendo relación directa a los 
certificados de participación, títulos de crédito que únicamente los podían emitir las entidades 
fiduciarias sujetas al control de la Superintendencia de Bancos. 
 
El Fideicomiso mercantil se incorpora en el Código de Comercio ecuatoriano por efecto de la Ley 
de Mercado de Valores de 1993 (LMV) (R.O. No 199-S del 28 de mayo de 1993). La misma LMV 
en el art 33, consagró la existencia de las Compañías Administradoras de Fondos y Fideicomisos, 
de las cuales son sociedades anónimas cuyo objeto es el de administrar fondos de inversión y 
fideicomisos mercantiles, tal como la ratificó la nueva LMV de 1998.
5
 
 
El ámbito de acción y el origen del fideicomiso estaba ligado a que la actividad fiduciaria estaba 
relacionada directamente con las Instituciones del Sistema Financiero y específicamente los 
Bancos, sin embargo, en función al desarrollo y madurez que ha ido tomando esta actividad a 
través de la práctica, la difusión y utilización de ésta herramienta. 
Luego de un largo proceso de reordenamiento del Sistema Financiero nacional a raíz de la crisis 
bancaria de 1998, en la cual varias de las instituciones financieras que tuvieron que liquidarse y 
eran propietarias de las entidades fiduciarias, como sus subsidiarias, generaron inconvenientes que 
dieron origen a que el Organismo regulador a partir del año 2002 inicie un proceso a través de 
regulaciones tendientes a independizar a las fiduciarias de las instituciones financieras, 
obligándoles a que dispongan de su propia infraestructura operativa, tecnológica, física. 
Finalmente, el actual Gobierno Nacional ha establecido el mes de julio de 2012 para que ningún 
grupo financiero en el Ecuador tenga participación accionarial en las entidades fiduciarias. 
El TITULO XV, DEL FIDEICOMISO MERCANTIL Y ENCARGO FIDUCIARIO, de la Ley de 
Mercado de Valores establece: 
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"Art. 109.- Del Contrato de fideicomiso mercantil.- Por el contrato de fideicomiso mercantil una 
o más personas llamadas constituyentes o fideicomitentes transfieren, de manera temporal e 
irrevocable, la propiedad de bienes muebles o inmuebles corporales o incorporales, que existan o 
que se espera que existan, a un patrimonio autónomo, dotado de personería jurídica para que la 
sociedad administradora de fondos y fideicomisos, que es su fiduciaria en tal calidad su 
representante legal, cumpla con las finalidades específicas instituidas en el contrato de constitución, 
bien en favor del propio constituyente o de un tercero llamado beneficiario. 
El patrimonio autónomo, esto es el conjunto de derechos y obligaciones afectas a una finalidad y 
que se constituye como efecto jurídico del contrato, también se denomina fideicomiso mercantil; 
así cada fideicomiso mercantil tendrá una denominación peculiar señalada por el constituyente en 
el contrato a efectos de distinguirlo de otros que mantenga el fiduciario con ocasión de su 
actividad.
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A continuación, ponemos de manera gráfica como se constituye un fideicomiso mercantil: 
Gráfico No 1 Esquema De Conformación De Un Fideicomiso Mercantil 
 
    
 
    
 
 
 
 
 
 
 
El rol del fiduciario se constituye en un "tercero" independiente tanto del constituyente como del 
beneficiario, el cual está encargado de coordinar las acciones y gestiones que le son encomendadas 
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a fin de entregar los resultados de dichas instrucciones a un tercero llamado beneficiario, que 
podría ser inclusive el mismo constituyente. Esto es, que el fideicomiso mercantil es tan flexible 
como necesidades de negocios se presenten  en las diversas actividades de todo orden legalmente 
establecido.  
Las relaciones de entrada y salida que se han establecido en el esquema, grafican la interacción que 
existe en el desarrollo del fideicomiso, ya que, como máximo órgano regular del fideicomiso se 
establece la Junta del Fideicomiso, la misma que estará integrada por los representantes que el 
mismo constituyente o beneficiario lo definan y, que será la encargada de normar todas las 
definiciones que, según corresponda en función a la naturaleza del negocio, tengan que realizarse a 
fin de que el fiduciario las implemente, siempre que éstas estén acorde al objeto del contrato, 
pudiendo éste negarse a cumplir determinadas instrucciones que estén en contra del objeto y las 
leyes, reglamentos y demás normas de aplicación conforme el orden establecido. 
Los contratos de constitución de los fideicomisos mercantiles deben ser claros y fáciles de 
entender, a fin de que cada una  de las partes estén perfectamente inteligenciadas de lo que están 
realizando al suscribirlo. Sin embargo, la ley no ha dejado que se hagan de manera tan abierta y al 
libre albedrío de cada fiduciario, por lo que, conforme lo estable el Art. 120 de la Ley de Mercado 
de Valores, el contrato de fideicomiso mercantil debe tener por lo menos lo siguiente: 
1.- Requisitos mínimos: 
 La identificación del o los constituyentes y del o los beneficiarios; 
 Una declaración juramentada del constituyente de que los dineros o bienes 
transferidos tienen procedencia legítima; que el contrato no adolece de causa u objeto 
ilícito y, que no irroga perjuicios a acreedores del constituyente o a terceros, 
 La transferencia de los bienes en fideicomiso mercantil y la entrega o no cuando se 
trate de encargos fiduciarios, 
 Los derechos y obligaciones a cargo del constituyente, de los constituyentes 
adherentes, en caso de haberse previsto su adhesión, del fiduciarios y del beneficiario, 
 Las remuneraciones a que tenga derecho el fiduciario por la aceptación y desempeño 
de su gestión, 
 La denominación del patrimonio autónomo que surge como efecto propio del 
contrato, 
 Las causales y forma de terminación del fideicomiso, 
 Las causales de sustitución del fiduciario y el procedimiento que se adoptará para tal 
efecto, 
 Las condiciones generales o específicas para el manejo, entrega de los bienes, frutos, 
rendimiento y liquidación del fideicomiso mercantil. 
2.- Además, el contrato podrá contener elementos adicionales, tales como: 
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 La facultad o no y la forma por la cual el fiduciario puede emitir certificados de 
participación en los derechos personales derivados del contrato de fideicomiso 
mercantil, los mismos que constituyen títulos valores, de conformidad con las normas 
de titularización que dicta el C.N.V.7y, 
 La existencia o no de juntas de fideicomiso, de constituyentes o de otros cuerpos 
colegiados necesarios para lograr la finalidad pretendida por el constituyente. 
 
3.- En los contratos no se podrá estipular cláusulas que signifiquen la imposición de condiciones 
inequitativas e ilegales, tales como: 
 Previsiones que disminuyan las obligaciones legales impuestas al fiduciario o 
acrecienten sus facultades legales en aspectos importantes para el constituyente y/o 
beneficiario, como aquellas que exoneren la responsabilidad de aquél o se reserve la 
facultad de dar por terminado el contrato anticipadamente o de apartarse de la 
gestión encomendada, sin que en el  contrato se haya indicado expresamente los 
motivos para hacerloy se cumplan los trámites administrativas a que haya lugar. 
 Limitación de los derechos legales del constituyente o beneficiario, como el de 
resarcirse de los daños y perjuicio causados, ya sea por incumplimiento o por 
defectuoso cumplimiento de las obligaciones del fiduciario, 
 La determinación de circunstancias que no se hayan destacado con caracteres visibles 
en la primera página del contrato al momento de su celebración, a partir de las cuales 
se derive, sin ser ilegal, una consecuencia en contra de constituyente o beneficiario, o 
que conlleve la concesión de prerrogativas a favor del fiduciario, 
 Previsiones con efectos desfavorables para el constituyente o beneficiario que 
aparezcan en forma ambigua, confusa o no evidente, y, como consecuencia, se le 
presente a éste discrepancias entre los efectos esperados o previsibles del negocio y 
los que verdaderamente resulten del contenido del contrato, 
 De posibilidad de que quien debe cumplir la gestión encomendada sea otra persona 
diferente al fiduciario, sustituyéndose así como obligado, salvo que por la naturaleza 
del contrato se imponga la necesidad de hacerlo en personas especializadas en 
determinadas materias, y, 
 Las que conceden facultad al fiduciario para alterar unilateralmente en contenido de 
una o algunas cláusulas, como aquellas que permitan reajustar unilateralmente las 
prestaciones que correspondan a las partes contratantes. 
Como podemos apreciar, tanto el contrato de fideicomiso mercantil, cuanto el fiduciario están 
plenamente delimitados en su alcance, derechos y obligaciones, ya que, ésta herramienta financiera 
se ha constituido en un "acto de confianza" por el cual el fiduciario es encomendado a realizar una 
determinada gestión o gestiones en favor de una persona a quien es constituyente lo ha determinado 
en el contrato. 
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Este acto de confianza, a su vez le obliga al fiduciario a ser diligente en su gestión, a especializarse 
en los temas, negocios o actividades que le encomiendan, con la consecuencia de que si no cumple 
con su responsabilidad o la realiza de una manera no adecuada, los constituyentes y beneficiarios 
podrán ejercer su derecho de reclamar y demandar los prejuicios a que se vean avocados. 
En estos casos la Ley establece de manera precisa, así mismo, que los fiduciarios deben reportar al 
Organismo de Control (Superintendencia de Compañías) una serie de información con una 
Rendición de Cuentas debidamente comprobada y con periodicidad mensual. Esta y toda la 
información adicional que el organismo de control exige a las fiduciarias, dentro de la cual están 
los estados financieros mensuales, es con mayor rigurosidad, periodicidad y sustentabilidad que a 
cualquier otra compañía de las diversas naturales que existen en el Ecuador y que están bajo su 
supervisión. 
Modalidad de los fideicomisos Mercantiles.-  La modalidad de los fideicomisos depende del 
objeto y finalidad instituidos en el contrato, los cuales nos necesariamente son únicos, por lo que 
bien puede o no existir un negocio fiduciario con una modalidad única. Para efectos de 
clasificación se puede mencionar los siguientes: 
 De Garantía 
 De Administración 
 De Inmobiliario 
 De Inversión 
 De Titularización 
 
1.3. ACTORES DEL PROCESO 
 
 Las partes que intervienen en el desarrollo de un proyecto inmobiliario que es 
administrado a través de un fidecomiso mercantil inmobiliario, son, entre otros, los 
que se señalan a continuación: 
  
 Promotor, generador del negocio 
 Planificador, encargado de los diseños arquitectónicos e ingenierías del proyecto 
 Constructor, encargado de la construcción del proyecto 
 Constituyente, quien constituye el proyecto con sus aportes 
 Beneficiario, recibe los resultados del proyecto al finalizar el mismo 
 Fiduciario, administra los bienes transferidos al patrimonio autónomo del fideicomiso 
 Acreedor, otorga créditos o ventas de productos o servicios a crédito 
 Fiscalizador, encargado de la verificación de los aspectos de orden técnico, calidad de 
materiales y precios de los materiales 
 Gerente de Proyecto, coordina la gestión de todos los actores y es responsable de 
canalizar la consecución de los resultados del proyecto 
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 Comercializador, vende las unidades habitacionales que produce el proyecto 
 Promitentes Compradores, compradores de la las unidades inmobiliarias 
 Proveedores, venden bienes que se requieren en el proceso constructivo para 
alcanzar el producto habitacional correspondiente 
 Financistas, otorgan créditos al fideicomiso para utilizarlos en la construcción 
 Adherentes, inversionistas que ingresan a ser parte del proyecto y tendrán derechos a 
recibir los resultados del mismo 
 Auditores, entidades encargadas de realizar las auditorias de los estados financieros 
del fideicomiso conforme lo determina la ley 
 Municipio, entidad controladora y quien otorga las regulaciones, permisos 
 Registro de la Propiedad, entidad que inscribe la transferencia de dominio de un 
inmueble a nombre del nuevo propietario 
 Notario, autoridad pública que participa en la certificación de la compraventa de los 
inmuebles entre las partes 
 Avaluadores de bienes, encargados de valorar los bienes del fideicomiso que 
garantizarán las operaciones de crédito que éste haya adquirido 
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CAPITULO II 
2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL 
2.1. ANÁLISIS DEL MACRO AMBIENTE 
 
Todas las industrias y negocios se ven afectadas de manera directa e indirecta por la incidencia de 
factores internos y externos que determinan las condiciones y escenarios bajo los cuales se  deben 
desarrollarse las actividades. Estos factores deben ser analizados de manera individual y con la 
profundidad y alcance en torno al grado de incidencia de cada uno de ellos en la actividad a la cual 
se relaciona el negocio que se está investigando. En el presenta caso, el enfoque se centrará en el 
desarrollo de proyectos inmobiliarios en el Ecuador. 
2.1.1. Entorno Económico 
 
El entorno económico de la economía ecuatoriana, como el de todos las economías, con la 
globalización se ve afectada por la incidencia de varios factores que ocurren alrededor del mundo. 
El año 2012, de  acuerdo a varios expertos, Estados Unidos tendrán un crecimiento de 1,8% 
aproximadamente, los países de la Unión Europea tendrían inclusive un decrecimiento estimado en 
-.0,5% del PIB al tener que enfrentar las difíciles situaciones que atraviesan varios países como 
España, Portugal, Italia, Grecia. Una perspectiva distinta y muy alentadora se perfila para Asía y 
principalmente China, que según el FMI ha tenido un ritmo de crecimiento del 9,5% y el 2012 
estima crecerá el 8,2%. 
El entorna para América Latina, según el FMI, la región crecerá el 3,6% del PIB, dependiendo 
mucho este crecimiento del precio de petróleo y la recuperación del la economía en Estados 
Unidos. 
El crecimiento del PIB (Producto Interno Bruto), ha tenido una marcada variación, entre otros 
factores, la contribución del incremento del precio del petróleo en los últimos años ha determinado 
que de USD 45.504 millones en 2007 llegue a USD 71.625 millones a enero de 212. 
Ecuador se espera continúe creciendo, aunque no al mismo ritmo de 2011. El Banco Central 
calcula que el PIB crecerá un 5,35%, la revista Ekos estima entre un 4,5 y 4,7% y el FMI un 3,8%. 
Todas las estimaciones son positivas, fincadas en las perspectivas del precio del petróleo, regalías 
por la explotación minera y mayor recaudación de impuestos. 
Sin embargo, es preciso señalar que los ingresos que ha tenido el Ecuador por remasas de los 
emigrantes ha sido afectado de manera importante, de los cuales un gran porcentaje se destinaba 
para la compra de viviendas. También se debe considerar que, conforme las estimaciones del 
Banco Central la inflación anual estará por el orden del 5,14 % para el 2012 y del 3,82% para el 
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2013, lo cual afectará directamente al precio de los materiales y mano de obra que intervinieren en 
la construcción y, cuya incidencia en el precio de venta del m2 de construcción afecta 
directamente. 
En tal sentido, los promotores inmobiliarios deberán establecer estrategias basadas en la capacidad 
de pago de los consumidores que requieren adquirir una vivienda en función del Nivel Socio 
Económico, a fin de establecer las especificaciones de tamaño, servicios, forma de pago, precio, 
etc., que le oriente a planificar las oferta inmobiliaria para los siguientes años. 
 
2.1.2. Entorno Político 
 
El año 2012, es un año preelectoral en el Ecuador lo cual, se estima, generará un importante 
despliegue de recursos que el Estado destine al sector de la vivienda, a través de sus distintos 
programas de viviendas y subsidios como el bono de la vivienda, tasas de interés preferenciales en 
los créditos hipotecarios, entre otras. 
Un actor importantísimo es el BIESS, quien a través del desembolso de USD 766 millones en el 
año 2011 para financiar 21.510 operaciones de crédito para vivienda aseguró una participación del 
53% dentro del segmento de créditos hipotecarios en el sistema financiero nacional. Esta 
Institución tiene un portafolio de 56 proyectos inmobiliarios para desarrollar en los cuales el aporte 
del BIESS es del 60% convirtiéndose en socio y promotor de los mismos.
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Estas condiciones tornar un escenario favorable para la construcción, tanto en obra pública como 
para vivienda desde la parte estatal como de la privada. Las condiciones preelectorales serán una 
plataforma que le permitirá obtener un porcentaje muy importantes de electores que en enero del 
                                                             
 
8Revista América Economía,marzo 2012, Efraín Vieira Gerente General del BIESS 
OPORTUNIDAD 
• Existe una gran oportunidad de generar nuevos negocios ante la necesidad de 
cubrir el déficit habitacional por parte del gobierno y, para atender la demanda de 
vivienda de interés medio - medio alto por el lado del sector privado. 
• El incremento de la capacidad de compra de las personas hace que la demanda 
por los bienes sea mayor. 
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2012 deben pronunciarse por la ratificación en el poder del Presidente Rafael Correa o el cambio 
por otro candidato, que hasta ahora no se ve vislumbra con claridad si podrá presentarse con serías 
opciones de alcanzar la Presidencia de la República. 
 
2.1.3. Entorno Social 
 
El Ecuador, como se presenta alrededor de la región latinoamericana, tiene marcada diferencia la 
distribución de la riqueza; el 20% de la población más rica posee el 54,3 de la riqueza y el 91% de 
las tierras productivas. Por otro lado, el 20% de la población más pobre apenas tiene acceso al 4,2% 
de la riqueza y tiene en propiedad solo el 0,1% de la tierra.
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Conforme lo determina el censo de población y vivienda de 2010 que pública el INEC, Ecuador 
tiene 14.483.499 habitantes y 4.654.054 viviendas, siendo los departamentos los que se 
incrementaron del 9,1% en 2001 al 11,7% en 2010. El desempleo está en el orden del 4,9%, el 
subempleo en el 43,9% y la canasta familiar esta en $ 584,71 a mayo de 2012.
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A raíz de la dolarización la realidad social de todos los ecuatorianos cambió, obligándonos a 
reubicarnos en la nueva realidad que a cada persona y familia le correspondía, ya que, de alguna 
manera todos fuimos afectados, ya sea por los cambios de endeudamiento que con la nueva moneda 
se generaron, la restricción de gastos por la nueva capacidad de pago con el sueldo dolarizado, el 
despido y desempleo de miles de personas que fueron liquidadas por empresas que no pudieron 
sostener sus estructuras y debieron reestructurar su capacidad instalada, la pérdida de recursos por 
el cierre de varias instituciones financieras, entre otras. 
A partir del 2007, el gobierno implementó varias políticas estatales como la renegociación de la 
deuda externa, la renegociación de las condiciones de la explotación petrolera, la liquidación de 
sindicatos en el sector público entre otras, lo cual generó una mayor liquidez en las arcas fiscales 
fundamentalmente por un constante incremento del precio del petróleo. Esto a su vez, permitió al 
                                                             
 
9 www.buenastardes.com, Aspecto Social Económico Político y Cultural del Ecuador 
10WWW.inec.gob.ec 
OPORTUNIDAD - AMENAZA 
•El BIESS como inversionista inmobiliario y, al ser un alinado del gobierno impulsará de 
manera directa el desarrollo de nuevos proyectos, excelente oportunidad de acceder a nuevos 
proyectos , fundamentalmente por sel El BIESS nuestro cliente. 
•A ser un año preelectoral, genera muchas insertibumbre en las pesroanas lo cual cual puede 
ser un factor que detenga o posterge la decisión de compra de vivienda de varias familias. 
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gobierno la aplicado de una seria de programas de inversión e infraestructura, incentivos de 
carácter social, incremento de los sueldos y salarios a todo el sector público, lo cual ha contribuido 
de alguna manera a mejorar las condiciones de vida de varias familias que antes no tenían acceso a 
cierto nivel de gastos por el nivel de ingreso que mantenían. 
Por el lado del sector privado, la obligatoriedad de afiliar a las empleadas domésticas, la 
eliminación de la tercerización, la aplicación estricta de la recaudación de impuestos entre otras, 
también ha generado mayores flujo de dinero a favor del Estado y, éste a su vez ha tenido mayor 
capacidad para invertir en obras de infraestructura así como incrementar el gasto corriente. 
Este fenómeno de alguna manera, se ha reflejado en la generación de fuentes de trabajo que han 
ayudado a disminuir el índice de desempleo, sin embargo, la mayoría del dinero circulante se ha 
destinado al consumo de bienes superfluos y de consumo (viajes, autos nuevos, ropa importada, 
diversión) y no en bienes de capital o inversión, lo cual, a su vez genera un contingente ante una 
posible crisis petrolera que podría desestabilizar la economía que en gran medida depende de las 
exportaciones de este mineral. 
El impulso de la construcción a través de varios programas de vivienda fomentados por el estado y, 
la participación del BIESS como inversionista - promotor de los proyectos de vivienda y 
prestamista de créditos hasta 25 años plazo, ha permitida dinamizar a varios sectores que tienen 
relación directa e indirecta con esta actividad que es el pulmón de la economía. 
 
 
2.1.4. Entorno Tecnológico 
 
El avance tecnológico en los últimos 50 años ha sido impresionante, en el campo de la arquitectura 
los adelantos han sido muy significativos en la construcción de edificaciones, pues se han 
adoptado estos adelantos en el desarrollo de  proyectos inmobiliarios, con el fin de brindar confort 
para el usurario, y durabilidad para el edificio.  
Los objetivos en el aspecto tecnológico a considerarse en un proyecto inmobiliario son los 
siguientes: 
OPORTUNIDAD 
•El mayor ingresos que reciben las familias, les permite planificar de mejor manera sus 
finanzas y orientar los recursos para invertir en vivienda propia 
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 sistemas básicos de control, 
  sistemas de seguridad, 
  integración de servicios y cumplir con la Normativas del Código ecuatoriano de la 
construcción. 
Dentro de éstos aspectos, debe recalcarse la necesidad de implementar un sistema tecnológico de 
gestión que permita implementar herramientas de apoyo para la administración de los proyectos 
que permitan identificar las alertas tempranas. Así mismo, la capacitación en manejo de Autocad y 
Project son dos 
 
 
 
2.1.5. Análisis del Mercado 
 
El mercado inmobiliario en el Ecuador para el presente estudio está concebido por la sumatoria de 
unidades de vivienda, comerciales, de salud, educación y otros que se encuentran tanto en 
construcción con en proceso de comercialización. 
 
2.1.5.1. Descripción del Mercado 
 
Es indudable que el crecimiento que ha tenido el sector de la construcción en el Ecuador es el más 
alto desde hace varios años. Según la revista América Economía, el sector de la construcción 
registró en los tres primeros meses del 2011 su mayor incremente en ese período desde el 2002. 
Este se expandió 17,45% encabezando así el crecimiento de los sectores que conforman el 
Producto Interno Bruto.
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Es muy evidente mirar que en todas las ciudades del ecuador existen un sinnúmero de nuevos 
proyectos inmobiliarios que se construyen y que cada vez se van entregando viviendas ya 
terminadas a sus compradores (usuarios finales) para su uso. Esto ha sido promovido en gran 
                                                             
 
11www.americaeconomia.com-negocios-insdustrias-sector de la construcción 
OPORTUNIDAD - AMENAZA 
•El crecimiento tecnológico permite mantenerse profesionalmente actualizado, en un mundo 
de vanguardia lo que proporciona ventajas competitivas y comparativas. 
•Si no se actualiza en el avance tecnológico, puede resagarse y por ende perder 
competitibidad, clientes, mercado y tender a desaparecer 
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medida por la facilidad que existe para endeudarse para una vivienda en plazos que llegan hasta 25 
años. Así mismo, el gobierno nacional ha entregado alrededor de 52.248 bonos para la vivienda
12
 
lo cual ha permitido acceder a la compra de viviendas de interés social a más familias de ingresos 
bajos. 
Según MarketWacht, en Quito existen 568 proyectos en oferta y, en Guayaquil hay 118. Entre las 
dos ciudades existen 60.505 unidades habitacionales lo cual refleja con toda claridad que la 
actividad de la construcción se encuentra en un nivel muy alto y, en gran medida impulsada por la 
fuerte inyección de recursos que el gobierno nacional y los gobiernos seccionales han incorporado 
a éste sector, a través de distintos programas de vivienda para el nivel socio económico medio - 
bajo compra el nivel socio económico medio alto. 
Según la revista Clave de junio de 2012, en la Feria de la Vivienda de abril de 2012, estuvieron 
497 proyectos en exposición, lo cual comprado con el año 2011 representa un 23% más, ya que el 
ése año estuvieron en la feria 403 proyectos inmobiliarios. A esta exposición, que tiene una 
duración de 12 días, asistieron 91.826 personas y se generaron ventas por USD82. 844.782 
conforme el cuadro a continuación:
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Gráfico No. 2
14
 Ventas Feria y Posferia 2012 
 
 
                                                             
 
12Entorno Económico No 142 CAP 
13Revista Bienes Raíces CLAVE, junio 2012 
14Revista Bienes Raíces CLAVE, junio 2012 
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2.1.5.2. Valor del Mercado 
 
Tabla No. 2
15
Ingresos De Las Fiduciarias Por Negocios Inmobiliarios 
 
 
 
El desarrollo de proyectos inmobiliarios a través de fideicomisos es el mercado objetivo de 
Proyectar Soluciones por la experiencia previa de sus funcionarios y por la especialización en la 
administración y gerencia de fideicomisos. 
Los ingresos de las fiduciarias durante los últimos tres años, reflejan que el ingreso por la 
administración de negocios  tiene una tendencia creciente, es así que de un total de ingresos de 
USD 43.244.963 en el 2009 subió a USD 69.893.595 en el 2011, lo cual representa un crecimiento 
del 61,62%. Este crecimiento está también impulsado por el crecimiento de los negocios 
inmobiliarios que de USD 18.162.884 en el 2009 subió a USD 31.452.118 en el 2011, lo cual 
representa un 73,16% de incremento. 
El porcentaje de honorarios que la fiduciarias facturan por la administración de los proyectos 
inmobiliarios oscila entre el 2% del Costo Directo de cada proyecto. La Gerencia de Proyectos, por 
su lado, representa en promedio un honorario del  3% del Costo Directo de cada Proyecto 
inmobiliario, por lo que interpolando la relación obtenemos que el Valor del Mercado de La 
Gerencia de Proyectos Inmobiliarios Administrados a través de Fideicomisos en el Ecuador 
ascienda a USD 47.178.177 al año. 
Utilizando herramientas financieras para la proyección de la demanda, hemos realizado la 
proyección mediante el método de Tasa de Crecimiento Global y, mediante el método Tasa de 
Crecimiento Promedio Anual. Como recomienda la técnica, hemos elegido la proyección más 
conservadora, siendo esta la obtenida mediante el método de Tasa de Crecimiento Global, 
conforme el cuadro a continuación: 
 
                                                             
 
15Superintendencia de Compañías, Estados Financieros Administradoras de Fondos y Fideicomisos 
AÑO
TOTAL  
INGRESOS
% NEGOCIOS 
INMOBILIARIOS
FIDEICOMISOS 
INMOBILIARIOS
% / COSTO 
DIRECTO DE 
PROYECTOS
% DE 
HONORARIO 
POR GERENCIA 
VALOR DEL MERCADO 
DE GERENCIAS DE 
PROYECTOS
2011 69.893.595,86       45% 31.452.118,14     2% 3% 47.178.177,21                   
2010 62.425.535,32       44% 27.467.235,54     2% 3% 41.200.853,31                   
2009 43.244.963,42       42% 18.162.884,64     2% 3% 27.244.326,95                   
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Tabla No. 3 Proyección De La Demanda 
 
 
El método refleja que el factor de crecimiento de los honorarios por gerencia de proyectos 
inmobiliarios administrados a través de fideicomisos asciende a 1,14713,
16
 con lo cual podemos 
observar que en el año 2012 éste se ubica en USD 54.119.954 y para el 2016 estaría en USD 
93.717.889. 
Proyectar Soluciones Cia. Ltda., establecerá un plan estratégico  que le permita iniciar con una 
participación del 0,7% del mercado en el 2012 hasta llegar al 1,2% en el 2016, conforme el cuadro 
a continuación: 
 
Tabla No. 4 Proyección de la Captación el Mercado 
 
 
 
 
                                                             
 
16Diseño y Evaluación del Proyectos de Inversión Empresarial, Ing. Jorge Villavicencio 
año USD (MILES)
2009 1 27.244.326,95                                                
2010 2 41.200.853,31                                                
2011 3 47.178.177,21                                                
2012 4 54.119.954,87                                                
2013 5 62.083.142,85                                                
2014 6 71.218.031,05                                                    
2015 7 81.697.022,95                                                    
2016 8 93.717.889,43                                                    
PROYECCION DE LA DEMANDA
Tasa de Crecimiento Global
Ingreso por Comisiones de Gerencia de Proyectos Inmobilarios
AÑO % PARTICIP. PARTICIPACIÓN ANUAL EN USD
2012 0,70% 378.839,68                                                     
2013 1,00% 620.831,43                                                     
2014 1,20% 854.616,37                                                     
2015 1,20% 980.364,28                                                     
2016 1,20% 1.124.614,67                                                  
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El año 2012 la Compañía proyecta tener ingresos por USD 378.839 y para el 2016 proyecta un 
ingreso anual de USD 1.124.614 con una participación del 1,2% del mercado. Para el efecto, 
aplicará las estrategias que más adelante se establecerán. 
2.1.6. Análisis de la Industria 
 
La construcción en el Ecuador se ha convertido en uno de los pulmones en torno al cual giran 
varias industriales que de manera directa e indirecta se relacionan en con el desarrollo inmobiliario, 
entendiéndose éste como la construcción de  obras públicas (carreteras, puentes, refinerías, 
centrales hidroeléctricas, alcantarillado, oleoductos, etc.) y la construcción de viviendas, hospitales, 
oficinas, centros comerciales, urbanizaciones, consultorios, hoteles. Así lo determinan las 
Estadísticas del Banco Central señalando que los componentes que aportaron al crecimiento 
económico del país en el 2011, dentro de las actividades económicas, fueron la electricidad y agua 
aportaron con el 31% y la construcción con el 21% para alcanzar el crecimiento del PIB en el 
7,8%.
17
 
La industria de la construcción está conformada por 965 empresas constructores en Quito, 2.524 
empresas constructoras en Guayaquil, 127 empresas constructoras en Cuenca, 103 empresas 
constructoras en Manta entre las principales ciudades del Ecuador
18
. 
Conforme lo determina la Revista Clave en su Edición de Junio-Julio de 2012, en la última feria 
realizada en el Centro de Exposiciones Quito en mayo en la Ciudad de Quito, 497 proyectos 
inmobiliarios fueron presentados por alrededor de 129 promotores inmobiliarios. Esto representa el 
87% del total de proyectos inmobiliarios que existirían en Quito según MarketWatch, quienes 
determinan, en función a su investigación de mercado, que en Quito existen 568 proyectos 
inmobiliarios en oferta y 118 proyectos en Guayaquil, determinándose que entre las dos ciudades 
existen 60.505 unidades habitacionales en oferta. 
Esta misma firma MarketWatch, ha clasificado en una tabla de resumen las principales 
constructoras de Quito y Guayaquil de acuerdo con el número de unidades en oferta de proyectos 
en marcha en sus diferentes etapas, conforme el siguiente cuadro
19
 
 
 
 
                                                             
 
17Estadísticas Macroeconómicas mayo 2012, Banco Central del Ecuador 
18Superintendencia de Compañías del Ecuador, consultas Societarias y Mercado de Valores 
19MarketWatch, inteligencia de Mercado - Ecuador/Perú/Colombia 
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Tabla No. 5  Ranking de las Principales Constructoras por Unidades en Marcha 
 
 
 
 
 
Como se puede apreciar, en Guayaquil a pesar de existir menos proyectos inmobiliarios en marcha, 
existe una mayor número de unidades habitacionales en oferta, esto se da principalmente porque 
los proyectos inmobiliarios en ésta ciudad, y en general en la costa, tienden a ser de un número 
mucho mayor que los que se desarrollan en la ciudad de Quito y en la serranía ecuatoriana. 
 
Del análisis de la Industria de la Construcción, podemos deducir que existe una masiva 
participación de promotores  que participan en esta actividad, sin embargo, al ser nuestro mercado 
objetivo los proyectos inmobiliarios que se desarrollan a través de fideicomisos mercantiles, 
debemos enfocar nuestro esfuerzo en el potencial de negocio que existe, sobre todo al tener la 
especialización en la administración de fideicomiso, actividad que por su grado de complejidad y 
conocimiento que exige, nos proporciona grandes oportunidades. 
 
Es importante, destacar que  el Nuevo Actor - Inversionista Inmobiliario que ha ingresado en el 
mercado y a nivel nacional, es el BIESS, el cual desde el año 2010 ha realizado grandes inversiones 
disponiendo a diciembre de 2011 de 56 proyectos inmobiliarios y el 53% de la cartera hipotecaria 
del Sistema Financiero nacional
20
 y, al cual, al ser inversionista inmobiliario se convierte en el 
perfil de clientes a los cuales Proyectar Soluciones debe proporcionar la asesoría necesaria y, 
                                                             
 
20Revista América Economía, marzo 2012 
CONSTRUCTOR
UNIDADES EN 
MARCHA
CONSTRUCTOR
UNIDADES EN 
MARCHA
ECO ARQUITECTOS 2.674 PROMAGA 5.000
PROINCO 2.200 URBANIS 2.336
URUBE Y SCHWARZKOPF 976 RITOFA 2.244
HABITAT ECUADOR 966 CORPORACION BEATA 1.690
SEMAICA 630 FUROIANI 1.632
ECO ARQUITECTOS 388 CORPORACION BAQUERIZO 1.550
MADEIRA 387 COMBAQUERIZO 1.431
CR CONSTRUCTORA 368 CONSTRUTORA VALERO 1.174
KEOPS CONSTRUTORA 358 ALESSMART S.A. 1.072
ALFREDO VALDIVIEZO 356 AMBIENSA S.A. 1.000
ROMERO Y PAZMIÑO 322 MUTUALISTA PICHINCHA 993
IMEXPORT INTERNACIONAL 322 DALDRY S.A. 990
QUITO GUAYAQUIL
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sobretodo, porque ésta institución administra su portafolio de inversiones en el campo inmobiliario 
a través de fideicomisos mercantiles. 
 
Las fuerzas que impulsa la competencia dentro de la Industria, hace que cada vez el producto que 
se ofrece a los consumidores finales sea de mejor calidad, precio y condiciones de financiamiento. 
10 años atrás, existían únicamente los promotores tradicionales que eran quienes ponían las 
condiciones al mercado, vendiendo la mayoría del proyecto en planos y con las condiciones de 
financiamiento que ellos decidían. 
 
En la actualidad, el consumidor final tiene la opción de elegir qué tipo de vivienda quiere (en 
función de su capacidad de compra), qué tipo de acabados de construcción aspira, los m2 de 
construcción, el tiempo de entrega de las viviendas, etc., es decir, la gran cantidad de promotores 
inmobiliarios e inversionistas que están participando en la industria de la construcción, genera 
mayores oportunidades de elección, opción, precios, ubicación entre otros que antes no era posible 
con los casi monopolios constructivos que existían. 
 
Este comportamiento se puede observar en el siguiente diagrama de interacción de las diferentes 
fuerzas que impulsan la competencia dentro de la Industria, entre las cuales tenemos a los 
proveedores, clientes, competencia y precio. 
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Gráfico No. 3 Fuerzas que impulsan la competencia dentro de la Industria
21
 
 
 
 
 
A pesar que se ha detallado un listado de los principales competidores que actualmente se 
encuentran en el mercado con proyectos en marcha, existen una lista muy amplia de competidos, 
que conformen detallamos de las principales ciudades del país, que inciden directamente en el 
comportamiento tanto de los proveedores, de los compradores así como de nuevos participes que 
esperan tener la oportunidad para ingresar al sector. 
 
 
2.1.7. Análisis del Microambiente 
 
Los aspectos que participan en el desarrollo central del negocio inmobiliario, deben ser analizados 
de manera directa y profunda a fin de obtener la información que será vital para la toma de 
decisiones en el negocio 
                                                             
 
21Como diseñar un Plan de Negocios de Graham Friend y Stefan Zehle 
PROVEEDORES COMPRADORES
PARTICIPANTES 
DEL ESTUDIO
Competidores de la Industria
Rivalidad entre firmas existentes
SUSTITUTOS
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2.1.7.1. Clientes 
 
Los clientes se constituyen en la razón de ser de una empresa y, de hecho sin clientes ninguna 
empresa podría subsistir. La constitución de la Compañía Proyectar Soluciones Cia.Ltda., se basó 
en una base de clientes (promotores inmobiliarios) que previamente se conocía a través de la 
administración de los fideicomisos inmobiliarios en los cuales desarrollaban su proyectos. 
En tal sentido, al tener clientes que conocían de la gestión de los funcionarios que hoy son parte de 
la Cia., y, al ser un negocio ya en marcha, hemos enfocado una encuesta exclusivamente al 100% 
los clientes que tiene la compañía, y no a otros promotores inmobiliarios, a fin de identificar los 
aspectos de nuestros servicios que deben ser mejorados y así buscar la fidelidad de nuestros 
clientes a través de servicios de calidad, que nos permitan trazar un horizonte de crecimiento a 
largo plazo, ya que, si nuestros clientes están satisfechos lograremos mantenernos en los proyectos 
futuros que planificar desarrollar y, sabrán recomendarnos a otros promotores inmobiliarios que 
aún no nos conocen. 
Tabla No.6 Detalle de proyectos por cliente 
 
 
 
 
 
 
PROYECTO PROMOTOR CONSTRUCTOR UBICACIÓN CASAS DEPTOS. LOCALES C. OFICINAS LOTES
# DE 
UNIDADES
MONTO DEL 
PROYECTO
ESTATUS
VISTA HERMOSA HIDALGO & BAQUERO HIDALGO & BAQUERO MANTA 210 16 226 11.591.000 En etapa previa
PORTAL DE LOS VALLES BIESS - ESQUEMAGROUP ESQUEMAGROUP QUITO 255 17 272 10.353.939 En etapa previa
IESS EL EJIDO MZ1 IESS -MUNICIPIO QTO. EDIFICAR QUITO 163 14 177 12.991.694      En construcción
IESS EL EJIDO MZ2 IESS -MUNICIPIO QTO. - QUITO 91 7 98 7.244.000        En etapa previa
IESS EL EJIDO MZ3 IESS -MUNICIPIO QTO. - QUITO 133 17 150 12.305.230      En etapa previa
IESS EL EJIDO MZ4 IESS -MUNICIPIO QTO. CONSORCIO ARROYO QUITO 220 21 241 15.647.500      En construcción
IESS EL EJIDO MZ5 IESS -MUNICIPIO QTO. MALDONADO FIALLO QUITO 4 92 96 8.777.708        En construcción
SAN CAYETANO PROINCO INMOBILIARIA BATLLE CONSTRUCTORA MEJIA 518 518 8.915.000        En construcción
EL BELEN 1 PROINCO INMOBILIARIA - MEJIA 291 291 7.587.000        En etapa previa
LA CABAÑA PROINCO INMOBILIARIA BATLLE CONSTRUCTORA MEJIA 160 160 2.315.800        En etapa previa
PUNTA BALLENA PROINCO INMOBILIARIA - JAMA 140 140 13.400.000      En etapa previa
BELLOS HORIZONTES BERNARDO MARQUINEZ CONST. MARQUINEZ EL CARMEN 423       423 19.500.000      En etapa previa
633 862 96 92 1.109 2.792 130.628.871
TIPO
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2.1.7.2. Selección de la Muestra 
 
La muestra es, en escancia, un subgrupo de la población, un subconjunto de elementos que 
perteneces a ese conjunto definido en sus características al que llamamos población.  
Para seleccionar  el tamaño de la muestra del proyecto, a pesar que como hemos manifestado la 
encuesta la realizaremos al 100% de nuestros clientes, utilizaremos la muestra aleatoria simple: 
 
n =  Z2 x p x q x N  /   e2 (N-1) + Z2 x p x q 
 
En donde: 
n = tamaño de la muestra 
Z= nivel de confianza o margen de confiabilidad (expresado en desviación estándar) 
P= probabilidad de ocurrencia del evento 
Q= probabilidad de que no ocurra el evento (1-P) 
e= error por estimación (máximo error permisible por unidad) 
P= población 
 
Z= 1,96 
P= 90% 
Q= 10% 
e= 8% 
N= 560 
n= 193,62 / 3,92 
n= 49,35 clientes 
 
Por lo que, correspondería realizar la encuesta a 49 clientes, los cuales debería ser seleccionados 
entre los 560 proyectos que aproximadamente se realizan a través de fideicomisos a fin de tener la 
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mayor objetividad posible, sin embargo, esta condición genera algunas desventajas que las 
detallamos a continuación: 
 Difícil acceso a los promotores que desarrollan los proyectos, ya que en varios casos son 
los mismos constructores y, en otros casos los dueños de los terrenos, que también son 
promotores, quienes no se involucran en el negocio. 
 Información no confiable, ya que ninguna empresa proporciona su información a terceros 
no autorizados 
 No se dispone de la información de primera mano con clientes reales, sino con niveles 
secundarios 
 Los problemas que se presentan, en varias ocasiones no son necesariamente por falta de 
gestión del gerente, sino por otros aspectos que en una encuesta no es posible obtenerlos 
 En una encuesta a un tercero desconocido, las respuestas son dadas de manera superficial y 
ligera  
 Desconocimiento de la incidencia, participación y conocimiento que el entrevistado tiene 
en determinado proyecto 
En tal sentido, como sucede en la práctica, las empresas realizan las encuestas a un número 
determinado de sus clientes, a fin de disponer de información de primera mano que de manera 
objetiva, real y oportuna permite tomar las acciones inmediatas que nos permitan tomar los 
correctivos necesarios a fin de satisfacer las necesidades, exigencias y expectativas de nuestros 
clientes. 
Proyectar Soluciones administra 12 proyectos, de los cuales existen 14 clientes que participan de 
manera directa y permanente en el seguimiento de los mismos, al 100% de los clientes realizaremos 
la encuesta, lo cual nos proporcionará las siguientes ventajas: 
 Respuestas directas sobre los puntos específicos que cada cliente ha recibido como servicio 
 Conocer la necesidades exactas  sobre temas directos que cada cliente tiene,  los que 
nosotros desconocemos o no hemos puesto la debida atención 
 Despejar malos entendidos por desinformación o mala atención que en algún momento se 
dio con los clientes y generaron malestar 
 Qué piensa sobre la calidad de información y servicio que estamos proporcionando con 
nuestros formatos, esquemas de presentación e información que se anexa a los informes 
mensuales 
 Sugerencias directas sobre las debilidades que ven en cada equipo de trabajo que se asigna 
a un proyecto (Gerente técnico, financiero, administrador), ya que, cada grupo de clientes 
tiene asignado equipos de trabajo diferentes 
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 Mayor tiempo, atención y profundidad en los temas de cada pregunta, permitiendo ampliar 
con mayor detalle aspectos inclusive que se pueden estar obviando en la encuentra 
 Saber direccionar preguntas adicionales o especiales que únicamente es posible sabiendo 
con quien se está conversando y qué grado de participación, influencia y decisión tiene en 
el proyecto 
Entre otras que en el momento de la realización de la encuesta se presentan y sirven para consolidar 
la relación y confianza con cada cliente. 
2.1.7.3. La Encuesta 
 
Una encuesta es un estudio observacional, en el cual el investigador busca recaudar datos por 
medio de un cuestionario prediseñado, Los datos se obtienen a partir de realizar un conjunto de 
preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total de la población 
estadística en cada estudio, con el fin de conocer estados de opinión, características o hechos 
específicos.
22
 
 
Una vez determinadas las preguntas que se realizarían, las mismas  fueron puestas en consideración 
de 5 clientes directos antes de su aplicación, lo cual permitió realizar ciertos ajustes y ampliaciones 
que finalmente se integraron en 13 preguntas, cuyo resultado lo analizamos a continuación. 
 
2.1.8. EVALUACIÓN DE LA ENCUESTA  A LOS CLIENTES 
 
 
1). Conoce la figura del Fideicomiso Mercantil y su aplicación para el manejo de 
proyectos inmobiliarios? 
 
Tabla No 7: Conoce la Figura del Fideicomiso 
 
 
 
 
 
                                                             
 
22es.wikipedia.org 
DATOS CANTIDAD %
Totalmente 9 64%
Parcialmente 5 36%
Desconozco 0%
TOTAL 14 100%
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Gráfico No.4 Conoce la Figura del Fideicomiso 
 
 
 
 
 
2). El desarrollo de sus proyectos inmobiliarios los realiza a través de la figura del 
fideicomiso? 
 
Tabla No. 8 Desarrollo de Proyectos a Través de Fideicomisos 
 
 
 
 
Gráfico No.5 Desarrollo de Proyectos a Través de Fideicomisos 
 
 
 
 
Totalmente, 
64%
Parcialmente
, 36%
Desconozco, 
0%
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Media para poder difundir la figura del fideicomiso al 
36% de nuestros clientes, y generar valores agregados en el servicio 
 
DATOS CANTIDAD %
Siempre 2 14%
Ocasionalmente 12 86%
Nunca 0%
TOTAL 14 100%
Siempre, 14
%
Ocasionalm
ente, 86%
Nunca, 0%
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3). Qué resultado ha obtenido al desarrollar sus proyectos inmobiliarios a través de 
fideicomisos? 
Tabla No. 9 Resultado del Manejo de Proyectos con Fideicomisos 
 
 
 
 
Gráfico No.6 Resultado del Manejo de Proyectos con Fideicomisos 
 
 
 
 
 
4). Recomendaría a otros promotores que desarrollen sus proyectos inmobiliarios a 
través de fideicomisos? 
  
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Alta para poder desarrollar los proyectos inmobiliarios a 
través de fideicomisos con todos los proyectos de nuestros clientes. 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 0%
Muy bueno 14 100%
Regular 0%
Deficiente 0%
TOTAL 14 100%
Excelente, 0%
Muy 
bueno, 100%
Regular, 0%
Deficiente, 0
%
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Alta, los resultados de nuestros clientes han sido muy 
buenos. 
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Tabla No. 10 Recomendaría Desarrollar los proyectos a Través de Fideicomisos 
 
 
 
Gráfico No.7 Recomendaría Desarrollar los proyectos a Través de Fideicomisos 
 
 
 
 
 
 
 
5). La gerencia de sus proyectos las realiza? 
 
Tabla No. 11 Cómo Realiza la Gerencia de su Proyectos 
 
 
 
 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Si 5 36%
Probablemente 9 64%
No 0%
TOTAL 14 100%
Si
36%
Probablement
e
64%
OPORTUNIDAD - AMENAZA  
•Existe una Oportunidad considerada Media, de poder tener promotores referidos por nuestros 
clientes. 
•Se aprecia que puede existir una Amenaza considerada Media de que nuestros clientes 
probablemente no refererirán a otros promotores. 
DATOS CANTIDAD %
Directamente 2 14%
Parcialmente 6 43%
Con Terceros 6 43%
TOTAL 14 100%
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Gráfico No.8 Cómo Realiza la Gerencia de su Proyectos 
 
 
 
 
 
 
6). Que tan importante considera que el gerente del proyecto domine el  
manejo de fideicomisos inmobiliarios? 
 
Tabla No. 12 El Gerente de Proyecto Debe Dominar el manejo de Fideicomisos 
 
 
 
 
Gráfico No.9 El Gerente de Proyecto Debe Dominar el manejo de Fideicomisos 
 
 
Directamente
14%
Parcialmente
43%
Con Terceros
43%
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Media, de poder continuar con el desarrollo de lo 
siguiemtes proyectos que realicen nuestros clientes. 
DATOS CANTIDAD %
Muy Importante 14 100%
Importante 0%
No importante 0%
TOTAL 14 100%
Siempre, 14%
Ocasionalmen
te, 86%
Nunca, 0%
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7).Qué opina de la calidad de los servicios de gerencia de proyectos que recibe de 
Proyectar Soluciones? 
Tabla No. 13 Calidad de Servicios que Recibe de Proyectar Soluciones 
 
 
 
 
 
Gráfico No.10 Calidad de Servicios que Recibe de Proyectar Soluciones 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8).Cómo considera la atención en los servicios de gerencia de proyectos que recibe de 
Proyectar Soluciones? 
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Alta, para ser contratados por la especialidad que 
tenemos en el manejo de fideicomisos inmobiliarios 
DATOS CANTIDAD %
Excelentes 5 36%
Satisfactorios 9 64%
Regulares 0%
TOTAL 14 100%
Excelentes
36%
Satisfactorios
64%
OPORTUNIDAD . AMENAZA  
•Existe una Oportunidad considerada Media, para  mejorar en la calidad de los servicios que 
prestamos a nuestros clientes. 
•A la vez, existe una Amenaza considerada Media de que nuestros clientes  consideren que 
noes tan satisfactoria la calidad de los servicios que prestamos 
35 
 
Tabla No. 14 Calidad en la Atención de los Servicios de Proyectar Soluciones 
 
 
 
Gráfico No.11 Calidad en la Atención de los Servicios de Proyectar Soluciones 
 
 
 
 
 
9).Cómo considera el tiempo de respuesta de sus pedidos? 
Tabla No. 15 Tiempo de Respuesta de su Pedidos 
 
 
  
DATOS CANTIDAD %
Excelentes 5 36%
Satisfactorios 9 64%
Regulares 0%
TOTAL 14 100%
Excelentes
36%
Satisfactorios
64%
OPORTUNIDAD - AMENAZA  
•Existe una Oportunidad considerada Media, para  mejorar en la atención de los servicios que 
prestamos a nuestros clientes.  
•A la vez exsite una Amenaza considerada Media de que nuestros clientes no se sientan 
totalmente satisfechos con la atención. 
DATOS CANTIDAD %
Median. Rápido 0%
Rápido 14 100%
Lento 0%
TOTAL 14 100%
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Gráfico No.12 Tiempo de Respuesta de su Pedidos 
 
 
 
 
10). Volvería a contratar los servicios de Proyectar Soluciones para otros proyectos? 
Tabla No. 16 Volvería a Contratar los Servicios de Proyectar Soluciones 
 
 
 
 
Gráfico No.13 Volvería a Contratar los Servicios de Proyectar Soluciones 
 
 
 
 
Rápido
100%
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Alta, para aprovechar la buena percepción del nuestros 
clientes en cuanto al tiempo de respuesta con que les atendemos 
DATOS CANTIDAD %
Si 9 64%
Probablemente 5 36%
No 0%
TOTAL 14 100%
Si
64%
Probablement
e
36%
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11). Recomendaría a otros promotores para que contraten los servicios de Proyectar 
Soluciones? 
 
Tabla No. 17  Recomendaría los Servicios de Proyectar Soluciones 
 
 
 
Gráfico No.14 Recomendaría los Servicios de Proyectar Soluciones 
 
 
 
 
 
12). Cómo califica a los honorarios que cobra por los servicios que brinda Proyectar 
Soluciones? 
  
OPORTUNIDAD - AMENAZA 
•Existe una Oportunidad considerada Media, de volver a ser contratados por nuestros clientes 
para el desarrollo de futuros proyectos. 
•Se observa una Amenaza considerada Media de no ser contratados para otros proyectos de 
nuestros clientes. 
DATOS CANTIDAD %
Si 9 64%
Probablemente 5 36%
No 0%
TOTAL 14 100%
Si
64%
Probablement
e
36%
OPORTUNIDAD - AMENAZA 
•Existe una Oportunidad considerada Media, de ser recomendados por nuestros clientes para 
el desarrollo de proyectos de otros promotores. 
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Tabla No. 18 Calificación de los Honorarios 
 
 
 
Gráfico No.15 Calificación de los Honorarios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
13). Qué le recomendaría mejorar en la prestación de los servicios de gerencia de 
proyectos a Proyectar Soluciones? 
 
Area Técnica: Ingeniería Hidrosanitaria, Estructural, Eléctrica, Instalaciones 
especiales 
Capacitación en tema de contratación pública, resolver ágilmente problemas de obra 
 
DATOS CANTIDAD %
Conveniente 0%
Aceptable 14 100%
Muy Altos 0%
Muy Bajos 0%
TOTAL 14 100%
Aceptable, 100
%
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Alta, de mantener el nivel de honorarios que cobramos 
a nuestros clientes y seguirlos aplicando para nuevos promotores. 
39 
 
 
2.1.8.1. Proveedores 
 
Las gestiones de prestación de servicios de Gerencia de Proyectos, en su gran mayoría se basan el 
conocimiento y la experiencia de los profesionales que prestan éstos servicios. Los proveedores no 
constituyen un factor determinante dentro del proceso de prestación de los servicios, ya que, las 
gestiones que se realizan son ejecutadas a través de programas de computación utilizando las 
herramientas de Office como Word, Excel y Power Point fundamentalmente. Es necesario 
mantener una actualización respecto del manejo de programas como Autocad y Proyect, sin 
embargo, el 95% de las actividades que se realizan en la Gerencia del Proyecto son de carácter 
administrativo, financiera y de control. 
Se podría mencionar el proveedor de equipos de computación, el cual, proporciona un equipo 
nuevo en promedio cada año y, al ser equipos nuevos, de igual manera, el ciclo de mantenimiento 
sería una vez al año. 
Por lo señalado, no se constituye en un factor determinante, ni crítico, sino en un elemento sobre el 
cual se mantiene el control absoluto en el desarrollo de las actividades de los servicios que presta la 
compañía. 
 
2.1.8.2. Competidores 
 
 
Conforme se había manifestado, de acuerdo a la  información que proporciona la Superintendencia 
de Compañías - Consultas Societarias de Mercado de Valores, existen más 3700 empresas 
constructores que están distribuidas entre la principales ciudades del país y, alrededor de 324 que se 
dedican a las actividades relacionadas a la gerencia de proyectos. 
Todas las empresas constructoras disponen de su propia estructura para realizar la gerencia de 
proyectos, es así, que conforme el cuadro a continuación, en el que se detalla las principales 
OPORTUNIDAD - AMENAZA  
•Se observa que existe una Oportunidad para ampliar la capacitación del personal en el área 
técnica y de especialización en contratación pública, lo cual permitiría continuar con 
proyectos del sector público. 
•A la vez, existe una amenaza de que los clientes nos vean con deficiencias en la parte 
técnica, lo cual es preocupante. 
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constructoras que se encuentran desarrollando proyectos en Quito y Guayaquil, en un caso no 
cuentan con estructura propia: 
Tabla No. 19 Principales Constructores de Quito y Guayaquil
23
 
 
 
Esto refleja claramente la Barrera de Entrada que existe en torno a poder participar en el desarrollo 
de proyectos inmobiliarios que las Constructoras están ejecutando, sin embargo, la competencia de 
Proyectar Soluciones no son precisamente las empresas constructores, ya que, efectivamente entre 
ellas son competencia directa porque todas buscan ejecutar un proyecto "x" en su totalidad y, muy 
pocas estarían dispuestas a contratar los servicios de gerencia a un tercero (no están dispuestas a 
ceder honorarios que los pueden obtener para sí mismas), por lo que, el enfoque de ubicar a la 
competencia directa en la prestación de servicios de gerencia de proyectos inmobiliarios 
desarrollados a través de fideicomisos tiene otra concepción. 
El Fideicomiso, como lo hemos visto, es una herramienta financiera - legal muy versátil que 
permite hacer "Un Traje a la Medida" para las necesidades específicas de cada persona, 
inversionista, promotor, etc., y a la vez, requiere de una especialización amplia en varios 
conceptos; legales, financieros, administrativos, contables, tributarios, societarios entre otros. 
Los promotores inmobiliarios que desarrollan proyectos a través de fideicomisos (650 
aproximadamente, conforme análisis de número de fideicomisos inmobiliarios que administran las 
fiduciarias)
24
, requieren de un inversionista, financista o propietario de terreno que les permita 
estructurar el proyecto. Esto es, que requieren que el dueño del terreno aporte el lote sobre el cual 
                                                             
 
23MarketWatch 
24Superintendencia de Compañías, Fideicomisos por tipo que administra cada Fiduciaria 
CONSTRUCTOR
Unidad de 
Gerencia
CONSTRUCTOR
Unidad de 
Gerencia
ECO ARQUITECTOS si PROMAGA si
PROINCO No URBANIS si
URUBE Y SCHWARZKOPF si RITOFA si
HABITAT ECUADOR si CORPORACION BEATA si
SEMAICA si FUROIANI si
ECO ARQUITECTOS si CORPORACION BAQUERIZO si
MADEIRA si COMBAQUERIZO si
CR CONSTRUCTORA si CONSTRUTORA VALERO si
KEOPS CONSTRUTORA si ALESSMART S.A. si
ALFREDO VALDIVIEZO si AMBIENSA S.A. si
ROMERO Y PAZMIÑO si MUTUALISTA PICHINCHA si
IMEXPORT INTERNACIONAL si DALDRY S.A. si
QUITO GUAYAQUIL
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se desarrollará el proyecto sin tener que cancelar el valor del mismo sino hasta la culminación del 
proyecto. Así mismo, requieren de préstamos o socios que les permitan dar viabilidad al desarrollo 
del proyecto aportando los recursos económicos que siempre son necesarios para dar la viabilidad y 
alcanzar el punto de equilibrio. 
Estos Socios, Dueños del terreno o Financistas abren la puerta a la posibilidad de ingresar como 
prestadores de servicios de gerencia de proyectos que se desarrollan a través de fideicomisos, a 
pesar que el promotor - constructor disponga de estructura propia. Esto debido a que, el realizar la 
gerencia del proyecto por parte del mismo promotor genera un conflicto de interés (es promotor, 
constructor y beneficiario de resultados) y, quienes aportan recursos y se convierten en socios del 
promotor, buscan precautelar también sus intereses. 
En este orden, la competencia directa, por la especialización, que existiría para Proyectar 
Soluciones en la prestación de servicios de gerencia de proyectos desarrollados a través de 
fideicomisos, serían las fiduciarias, sin embargo, la Ley de Mercado de Valores no les permite 
realizar este gestión porque también se genera un conflicto de interés al no poder garantizar 
resultados a través del fideicomiso.  
Por lo analizado, no se dispone de información que permite identificar que exista otra empresa 
cuyo objeto social sea la prestación de servicios de gerencia de proyectos que se desarrollan a 
través de fideicomisos, convirtiéndose los constructores y empresas inmobiliarias en competidores 
indirectos, ya que su objeto no es la prestación únicamente de gerencia de proyectos y, si bien lo 
pueden hacer, no tienen la especialización en la administración de fideicomisos inmobiliarios. 
 
 
2.1.8.3. Normativa 
 
La Compañía PROYECTAR SOLUCIONES PROYECSOLUTIONS CIA. LTDA., fue 
constituido en la ciudad de Quito - Ecuador mediante escritura pública el 20 de abril de 2011, de 
conformidad con lo establecido en las leyes vigentes de la República del Ecuador.  Constituyendo 
un capital social de $ 400.00. La finalidad de la Empresa es la asesoría en la evaluación de 
factibilidad económica, consultoría, auditoría, peritaje, avalúos y construcciones para instituciones 
auxiliares que participan en el sistema de vivienda. 
OPORTUNIDAD  
•Existe una Oportunidad considerada Alta, la especialización y la coyuntura de relación con 
el mercado inmobiliario que se desarrolla a través de fideicomisos permite visualizar un 
horizonte muy promisorio. 
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CONSTITUCIÓN - COMPAÑÍAS DE RESPONSABILIDAD LIMITADA - EL NOMBRE 
Este tipo de Compañías puede constituirse en una razón social, una denominación objetiva o de 
fantasía. Deberá ser aprobada por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia 
de Compañías o por la Secretaría General de la Intendencia de Compañías de Quito
25
. 
RUC 
Como un primer paso para identificar a los ciudadanos frente a la Administración Tributaria, se 
implementó el Registro Único de Contribuyentes (RUC), cuya función es registrar e identificar a 
los contribuyentes con fines impositivos y proporcionar información a la Administración 
Tributaria. 
De la Inscripción Obligatoria.- Todas las personas naturales y jurídicas, entes sin personalidad 
jurídica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades económicas en el país en forma 
permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan 
ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributación en el 
Ecuador, están obligados a inscribirse, por una sola vez en el Registro Único de Contribuyentes.
26
 
El RUC de Proyectar Soluciones es el # 1792320534001 otorgado el 27 de junio de 2011 
registrándose ésta fecha como la de inicio de sus actividades. 
 
RUP 
Registro Único de Proveedores.- RUP: Es la Base de Datos de los proveedores de obras, bienes y 
servicios, incluidos los de consultoría, habilitados para participar en los procedimientos 
establecidos en esta Ley. Su administración está a cargo del Instituto Nacional de Contratación 
Pública y se lo requiere para poder contratar con las Entidades Contratantes.
27
 
 
El RUP de Proyectar Soluciones es el # 1792320534001 otorgado el 19 de julio de 2011. 
CÓDIGO DEL TRABAJO 
Proyectar Soluciones Cia. Ltda, cumple de manera estricta las disposiciones del Código del 
Trabajo, a fin de cumplir y otorgar con los derechos que les corresponden a los trabajadores, 
                                                             
 
25Art 92 de la ley de Compañías 
26Ley de Registro Único de Contribuyentes, de la disposiciones generales Art 3 
27Art 29 LOSNCP, Ley Orgánica del Sistema nacional de Compras Públicas 
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evitarse sanciones por incumplimientos y, contribuir de esta manera al orden legal establecido en el 
Ecuador. Entre las más importantes obligaciones tipificadas en el Código del Trabajo tenemos: 
 Inscribir a todos los trabajadores en el IESS, 
 Pagar las remuneraciones establecidas en los contratos,  
 Proporcionar los beneficios sociales a que tienen derechos como; décimos tercer 
suelto, décimo cuarto sueldo, vacaciones, tener derecho a recibir las utilidades en los 
porcentajes establecidos por la Ley 
 Proporcionar un lugar físico, herramientas de trabajo y un ambiente adecuado a los 
trabajadores, 
 Mantener el respeto y la cordialidad en el trato entre el patrono y los trabajadores, 
 Respetar el horario de trabajo con 8 horas diarias de jornada y otorgando una hora 
para el almuerzo, 
Proyectar Soluciones Cia. Lta. cumple de manera normal con las obligaciones establecidas en el 
CT, por tanto es una Fortaleza que le permite desempeñar sus funciones con tranquilidad y con una 
buena relación con sus trabajadores. 
 
LEY DE RÉGIMEN TRIBUTARIO INTERNO 
La Ley de Régimen Tributario Interno contiene las obligaciones que deben cumplir las sociedades 
y las personal naturales con el SRI, entre ellas tenemos;  
 Anticipo del impuesto a la renta, 
 Impuesto a la renta, 
 IVA 
 Retenciones en la fuente 
Proyectar Soluciones se encuentra al día en el pago de todas sus obligaciones tributarias con el SRI, 
por tanto es una Fortaleza que le permite desarrollar sus actividades de manera normal. 
PATENTE MUNICIPAL 
 
La patente Municipal en el cantón Quito, es un requisito necesario para la apertura del RUC. Este 
impuesto se aplica a las personas natrales, jurídicas, sociedades nacionales o extranjeras que estén 
domiciliadas o establecidas en el Distrito metropolitano y, que ejerzan actividades, industriales, 
comerciales, financiaras, inmobiliarias y profesionales.
28
 
 
                                                             
 
28cesdecorp.org, Corporación Ecuatoriana de Servicios de Desarrollo Empresarial 
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2.1.9. ANÁLISIS INTERNO 
 
El análisis interno de una organización es el termómetro que permite identificar las Fortalezas y 
Debilidades, a fin de saber potencializarlas y corregirlas en búsqueda del nivel de desarrollo, 
rendimiento, bienestar, crecimiento que buscan sus accionistas, en este orden se ha realizado una 
encuesta que abarca los aspectos de las diferentes capacidades en el orden: administrativo, 
financiero de producción y servicios, tecnológico y de Talento Humano. 
2.1.9.1. CAPACIDAD ADMINISTRATIVA 
 
Busca identificar la capacidad administrativa de la empresa y su aplicación a las necesidades del 
negocio 
1.) Los principios y valores que Usted aplica en el trabajo son? 
 
Tabla No. 20 Valores y Principio de Aplica en el Trabajo 
 
 
Gráfico No. 16 Valores y Principio de Aplica en el Trabajo 
 
 
OPORTUNIDAD  
•Es una Oportunidad  Alta, ya que la Cia., cumple con todas las normativas, leyes y 
obligaciones con sus trabajadores, Municipio, SRI, etc, lo cual le proporcona una tanquilidad 
y seguridad en el desarrollo de sus actividades 
 
DATOS CANTIDAD %
Puntualidad 4 29%
Honestidad 5 36%
Respeto 5 36%
Ninguno 0%
TOTAL 14 100%
Puntualidad 
28% 
Honestidad 
36% 
Respeto 
36% 
Ninguno 
0% 
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2.) Considera y aplica en su trabajo la Misión y Visión de Proyectar Soluciones? 
 
Tabla No. 21 Aplica en su Trabajo Misión y Visión 
 
 
 
Gráfico No. 17 Aplica en su Trabajo Misión y Visión 
 
 
 
 
 
3.) Conoce y aplica en su trabajo los objetivos, políticas y estrategias? 
 
 
 
 
FORTALEZA - DEBILIDAD 
•Existe una Fortaleza considerada Alta, ya que  la Honestidad y el Respeto son valores que el 
personal los mantiene presentes. 
• Se podría percivir que la puntualidad no es considerada como fundamental como una 
debilidad considerada Baja. 
 
DATOS CANTIDAD %
Totalmente 0%
Parcialmente 5 100%
Desconozco 0%
TOTAL 5 100%
Parcialment
e
100%
 DEBILIDAD 
•Existe una Debilidad considerada Alta, ya que  el personal no conoce y aplica la Visión y 
Misión de la Cia. Se debe difundir e implemetar de manera urgente. 
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Tabla No. 22 Aplica Políticas, Objetivos y Estrategias 
 
 
 
 
Gráfico No. 18 Aplica Políticas, Objetivos y Estrategias 
 
 
 
 
4.) Conoce el organigrama y las funciones asignadas a Usted? 
 
Tabla No. 23 Conoce el Organigrama y Funciones 
 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Totalmente 0%
Parcialmente 5 100%
Desconozco 0%
TOTAL 5 100%
Parcialmente
20%
Desconozco
80%
 DEBILIDAD 
•Es una debilidad Alta, ya que no están implementas y difundidas las políticas, objetivos y 
estrategias de la Cia.  
DATOS CANTIDAD %
Totalmente 0%
Parcialmente 5 100%
Desconoce 0%
TOTAL 5 100%
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Gráfico No. 19 Conoce el Organigrama y Funciones 
 
 
 
 
5.) Conoce y aplica en su trabajo manuales y reglamentos internos? 
 
Tabla No. 24 Conoce los Manuales y Reglamento Interno 
 
 
 
Gráfico No. 20 Conoce los Manuales y Reglamento Interno 
 
 
 
Parcialmente
100%
 DEBILIDAD 
•Es una debilidad Alta, ya que no están formalemente difundidas las funciones y estructura 
organizacional de la Cia.  
DATOS CANTIDAD %
Totalmente 0%
Parcialmente 0%
Desconoce 5 100%
TOTAL 5 100%
  
Desconoce, 100% 
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6.) Conoce y aplica en su trabajo procesos debidamente documentados? 
Tabla No. 25 Conoce Procesos Documentados 
 
 
 
Gráfico No. 21 Conoce Procesos Documentados 
 
 
 
7.) La distribución de su espacio físico en que se desarrolla su trabajo lo considera? 
 
 
 
 
 DEBILIDAD 
•Es una debilidad Alta, ya que el personal no conoce manuales y reglamentos de la Cia. 
DATOS CANTIDAD %
Totalmente 0%
Parcialmente 1 20%
Desconoce 4 80%
TOTAL 5 100%
Parcialmente
20%
Desconoce
80%
 DEBILIDAD 
•Es una debilidad Alta, ya que todos los procesos no están formalmente implementados. 
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Tabla No. 26 Distribución de Espacio Físico 
 
 
 
 
Gráfico No. 22 Distribución de Espacio Físico 
 
 
 
 
8.) Dispone Usted para su trabajo, equipo, herramientas y materiales en forma total? 
 
 
Tabla No. 27 Dispone  de Equipos y Herramientas para su Trabajo 
 
 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Muy Adecuado 1 20%
Aceptable 4 80%
No adecuado 0%
TOTAL 5 100%
Muy 
Adecuado
20%
Aceptable
80%
  FORTALEZA 
•Es una Fortaleza Alta, ya que son aceptables las condiciones en general, sin embargo se 
puede mejorar. 
DATOS CANTIDAD %
Totalmente 4 80%
Parcialmente 1 20%
No Dispone 0%
TOTAL 5 100%
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Gráfico No. 23Dispone  de Equipos y Herramientas para su Trabajo 
 
 
 
2.1.9.2. CAPACIDAD DIRECTIVA 
Identifica la capacidad de los directivos de la Institución para administrar la empresa 
9.) La motivación que recibe de su inmediato superior, lo considera? 
 
Tabla No. 28 La Motivación que Tiene 
 
 
Gráfico No. 24 La Motivación que Tiene 
 
 
Totalmente
80%
Parcialmente
20%
  FORTALEZA - DEBILIDAD 
•Es una Fortaleza Alta, ya que son aceptables las condiciones en general, sin embargo se 
puede mejorar. 
•Existe  una Amenaza considerada Baja, ya que parcialmente no están con los materiales y 
herreamientas necesarios 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 4 80%
Aceptable 1 20%
Mala 0%
TOTAL 5 100%
Excelente
80%
Aceptable
20%
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10.) La comunicación que mantiene con su inmediato superior la considera? 
 
Tabla No. 29 La Comunicación 
 
 
 
Gráfico No. 25 La Comunicación 
 
 
 
11.) El trato y cortesía que mantiene con su inmediato superior la considera? 
Tabla No. 30 Trato y Cortesía 
 
 
  FORTALEZA  
•Es una Fortaleza Alta, ya que, en general se percibe la motivación como execelente y 
aceptable. 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 3 60%
Aceptable 2 40%
Mala 0%
TOTAL 5 100%
 FORTALEZA  
•Es una Fortaleza Media, ya que existe la apreciación de la comunicación  es excelente y 
aceptable. 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 3 60%
Aceptable 2 40%
Malo 0%
TOTAL 5 100%
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Gráfico No. 26 Trato y Cortesía 
 
 
 
12.) Usted requiere control para realizar su trabajo? 
Tabla No. 31 Requiere Control 
 
 
 
 
Gráfico No. 27 Requiere Control 
 
 
 
 
 FORTALEZA   
•Es una Fortaleza Media, ya que se percibe que existe un adecuado trato con el personal de la 
Cía. 
DATOS CANTIDAD %
En forma continua 3 60%
En forma esporádica 2 40%
Se autocontrola 0%
TOTAL 5 100%
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2.1.9.3. CAPACIDAD FINANCIERA 
 
Identifica la capacidad financiare de la Compañía para afrontar su obligaciones 
 
 
13.) El Presupuesto con el que cuenta la Empresa para realizar sus actividades lo considera? 
Tabla No. 32 Cómo Considera el Presupuesto de la Compañía 
 
 
 
Gráfico No. 28 Cómo Considera el Presupuesto de la Compañía 
 
 
 
 
 
14.) La contabilidad que lleva en la Empresa lo considera usted? 
 
 
  DEBILIDAD  
•Es una Debilidad Alta, ya que se evidencia que el personal requiere de supervisión continua 
a las actividades encomendadas. 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 1 20%
Aceptable 3 60%
Insuficiente 1 20%
TOTAL 5 100%
 FORTALEZA  
•Es una Fortaleza Media, ya que existe falta de difusión al personal del Presupuesto con el 
que cuenta la Compañía. 
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Tabla No. 33 La Contabilidad de la Compañía 
 
 
 
 
Gráfico No. 29 La Contabilidad de la Compañía 
 
 
 
 
 
15.) Los cobros y pagos que realiza la Administración los considera? 
Tabla No. 34 Cobros y Pagos 
 
 
 
 
 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Confiable y oportuno 5 100%
Aceptable 0%
Ninguna de las dos 0%
TOTAL 5 100%
  FORTALEZA  
•Es una Fortaleza Alta, ya que se percibe que existe confianza en la información 
presentada. 
DATOS CANTIDAD %
Puntual 2 40%
Termino Aceptable 3 60%
Demorado 0%
TOTAL 5 100%
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Gráfico No.30 Cobros y Pagos 
 
 
 
 
 
 
 
16.) El manejo financiero de la Empresa lo considera? 
 
Tabla No. 35 Manejo Financiero 
 
 
 
Gráfico No. 31 Manejo Financiero 
 
 
 
  FORTALEZA - DEBILIDAD  
•Es una Fortaleza Media, ya que se evidencia una aceptación razonable al flujo de la 
Compañía. 
•Es una Debilidad Media, ya que no todo el personal  tiene conocimiento referente a los 
ingresos y egresos de la Compañía. 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 3 60%
Aceptable 2 40%
Malo 0%
TOTAL 5 100%
56 
 
 
 
 
2.1.9.4. CAPACIDAD TECNOLÓGICA 
Indaga la percepción de los empleados respecto de la capacidad tecnológica de la compañía 
 
 
17.) El mantenimiento que se da a las instalaciones administrativas lo considera? 
Tabla No. 36 El mantenimiento es Adecuado 
 
 
 
 
Gráfico No. 32 El mantenimiento es Adecuado 
 
 
 
 
 
 
  FORTALEZA  
•Es una Fortaleza Media, ya que existe la percepción de un manejo financiero adecuado. 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 1 20%
Bueno 4 80%
Malo 0%
TOTAL 5 100%
   FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, ya que se evidencia que el personal percibe que existe un adecuado 
mantenimiento. 
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18.) La seguridad que se da a las instalaciones de la administración la considera? 
 
Tabla No. 37 La seguridad es Adecuada 
 
 
Gráfico No. 33 La Seguridad es Adecuada 
 
 
 
19.) Los programas y sistemas de cómputo que tiene la empresa son? 
 
Tabla No. 38 Programas y Sistemas de Cómputo 
 
 
 
 
 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Muy seguro 0%
Bueno 5 100%
Malo 0%
TOTAL 5 100%
   FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, ya que se evidencia que el personal se encuentra conforme con la 
seguridad implementada.  
DATOS CANTIDAD %
Modenos y Aplicables 0%
Aceptable 5 100%
Obsoletos 0%
TOTAL 5 100%
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Gráfico No. 34 Programas y Sistemas de Cómputo 
 
 
 
 
20.) Los sistemas de seguridad electrónica los considera? 
Tabla No. 39 Sistemas de Seguridad Electrónica 
 
 
 
 
Gráfico No. 35 Sistemas de Seguridad Electrónica 
 
 
 
 
 
Aceptable
100%
  FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, ya que se cuenta con sistemas modernos y actualizados 
DATOS CANTIDAD %
Excelentes 1 20%
Aceptables 4 80%
Malos 0%
TOTAL 5 100%
Excelentes
20%
Aceptables
80%
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21.) Los equipos electrónicos de comunicación los considera? 
Tabla No. 40 Equipos Electrónicos de Comunicación 
 
 
 
 
 
Gráfico No. 36 Equipos Electrónicos de Comunicación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, ya que se cuenta con sistemas  de seguridad adecuados 
DATOS CANTIDAD %
Muy Apropiados 2 40%
Medianamente Apropiados 3 60%
No Apropiados 0%
TOTAL 5 100%
Muy 
Apropiados
40%
Medianament
e Apropiados
60%
  DEBILIDAD  
 
•Es una Debilidad Media, que debe revisarse el alcance de la percepción de las personas 
sobre el tema. 
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2.1.9.5. CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN - SERVICIOS 
Busca identificar la capacidad instalada de la compañía y su respuesta a los requerimientos del 
negocio 
 
22.) El servicio de Gerencia de Proyectos que ofrece Proyectar Soluciones lo considera? 
 
Tabla No. 41 El Servicio de Gerencia de Proyectos 
 
 
 
 
Gráfico No. 37 El Servicio de Gerencia de Proyectos 
 
 
 
 
 
 
23.) El servicio de la administración de clientes y cartera que proporciona Proyectar 
Soluciones lo considera? 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 4 80%
Bueno 1 20%
Mala 0%
TOTAL 5 100%
   FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, ya que se percibe una aceptación en general del personal referente a 
los servicios de Gerencia. 
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Tabla No. 42 El servicio de Administración de Clientes 
 
 
Gráfico No. 38 El servicio de Administración de Clientes 
 
 
 
 
24.) Considera que la Empresa debe hacer publicidad? 
 
Tabla No. 43 Se requiere de Publicidad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 1 20%
Bueno 4 80%
Mala 0%
TOTAL 5 100%
  FORTALEZA 
 
•Es una Fortaleza Alta, ya que se evidencia que el servicio de cartera que se está brindando 
está entre bueno y excelente. 
DATOS CANTIDAD %
Siempre 1 20%
Períodicamente 2 40%
No es necesario 2 40%
TOTAL 5 100%
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Gráfico No. 39 Se requiere de Publicidad 
 
 
 
 
25.) Considera que la marca Proyectar Soluciones es? 
 
Tabla No. 44 Es Conocida la Marca Proyectar 
 
 
 
 
Gráfico No. 40 Es Conocida la Marca Proyectar 
 
 
 
  DEBILIDAD  
 
•Es una Debilidad Media, ya que no existe la difusión al personal referente a la importancia 
de la publicidad en el desarrollo de la Compañía. 
DATOS CANTIDAD %
Muy Conocida 0%
Ligeramente Conocida 3 60%
Desconocida 2 40%
TOTAL 5 100%
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26.) Considera que la imagen que proyecta la Cia., es? 
Tabla No. 45 La Imagen de la Compañía 
 
 
 
Gráfico No. 41 La Imagen de la Compañía 
 
 
 
 
2.1.9.6. CAPACIDAD DEL TALENTO HUMANO 
 
Identifica las capacidades del Recurso Humano de la compañía y sus necesidades de capacitación 
 
 
  DEBILIDAD  
 
•Es una Debilidad Media, ya que el personal desconoce del alcance de gestión y relación 
de la Cia. en el mercado Inmobiliario 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 3 60%
Aceptable 2 40%
Inaceptable 0%
TOTAL 5 100%
Excelente
60%Aceptable
40%
  FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Media, que debe mejorarse. 
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27.) La capacitación que Usted recibe por parte de Proyectar Soluciones es? 
 
Tabla No. 46 Es Buena la Capacitación que Recibe 
 
 
 
 
 
Gráfico No. 42 Es Buena la Capacitación que Recibe 
 
 
 
 
 
28.) La estructura organizacional de la empresa es? 
 
Tabla No. 47 La Estructura Organizacional de la Empresa 
 
 
 
DATOS CANTIDAD %
Continua 3 60%
Una vez al año 2 40%
No recibe 0%
TOTAL 5 100%
Continua
60%
Una vez al año
40%
  FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Media, que debe mejorarse. 
DATOS CANTIDAD %
Adecuada 5 100%
Medianamente adecuada 0%
Inadecuada 0%
TOTAL 5 100%
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Gráfico No. 43 La Estructura Organizacional de la Empresa 
 
 
 
29.) Considera que el personal de Proyectar Soluciones es especialista 
en los servicios que presta? 
Tabla No. 48 Personal Especializado 
 
 
 
 
Gráfico No. 44 Personal Especializado 
 
 
 
Adecuada
100%
  FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, que denota una buena estructura. 
DATOS CANTIDAD %
Muy Especializado 1 20%
Mediananmente especilizado 4 80%
Algo especializado 0%
TOTAL 5 100%
Muy 
Especializado
20%
Mediananment
e especilizado
80%
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30.) La remuneración que recibe por su trabajo la considera? 
Tabla No. 49 La Remuneración que Recibe 
 
 
 
 
 
 
Gráfico No. 45 La Remuneración que Recibe 
 
 
 
 
 
 
 
  FORTALEZA - DEBILIDAD  
 
•Es una Fortaleza Baja, ya que la especilaización es el ícono sobre el cual  la Cia., 
promueve sus gestiones. 
•Es una Debilidad Alta, que exige la especialización del personal 
 
DATOS CANTIDAD %
Excelente 2 40%
Aceptable 3 60%
Baja 0%
TOTAL 5 100%
Excelente
40%
Aceptable
60%
  FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, el personal se siente que tiene una buena remuneración. 
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31.) Cuáles son sus expectativas al estar prestando sus servicios en proyectar Soluciones? 
 Poder contribuir al desarrollo de la Compañía, así como también poder crecer 
profesionalmente, aprovechando al máximo las charlas y capacitaciones que se 
brinda. 
 Especializarme en las funciones que estoy desempeñando para tener la posibilidad de 
crecer en la empresa y coadyuvar a su desarrollo. 
 Alcanzar una experiencia y nivel de conocimiento que me permita lograr la excelencia 
y con esto lograr un desarrollo profesional 
 Llegar a ser especialista en todos los campos, y así satisfacer a los clientes. 
 Llegar a especializarme en gerencia de proyectos y brindar el apoyo que se requiera 
en cualquier actividad con el profesionalismo respectivo. 
 
 
32.) Qué recomendaría se mejore en la Institución? 
 
 Capacitación continúo de gerencia de proyectos. Establecer ciertas políticas y 
procesos. 
 Que se de a conocer las políticas y manuales internos. Que se publicite a la compañía. 
 La organización debe seguir como está, ya que tiene objetivos claros y los va a 
conseguir dando confianza a los clientes. 
 Ampliar las instalaciones, incrementar línea telefónica y cursos de capacitación 
 Sedebería coordinar reuniones quincenales referentes a las actividades que realiza 
cada persona a fin de conocer el estado general de toda la empresa. 
 
 
 
 
 
  FORTALEZA  
 
•Es una Fortaleza Alta, el personal se siente comprometido con la empresa y con su 
desarrollo profesional. 
  FORTALEZA - DEBILIDAD  
 
•Es una Fortaleza Alta, la orientación de las personas a pretender mejorar, capacitarse y 
contribuir a la organización. 
•Es una Debilidad Alta, que exige capacitación, implementar y difundir las políticas 
internas. 
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2.2. MATRIZ DE EVALUACIÓN INTERNA 
 
A través de la Matriz de Evaluación Interna podremos determinar el impacto de cada uno de los 
factores medidos como resultado directo de la gestión interna de  Proyectar Soluciones Cia. Ltda. 
 
Tabla No. 50 Parámetros de Ponderación 
 
 
 
  
NIVEL PONDERACIÓN
ALTO 5 AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
MEDIO 3 RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
BAJO 1 POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
PARAMETROS DE PRONDERACION
EFECTO
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Tabla  No. 51 Matriz de Impacto Interno 
 
 
2.3. MATRIZ DE EVALUACIÓN EXTERNA 
 
La información de los factores externos, es fundamental para identificar las posibles amenazas que 
la empresa tiene en el mercado, proveedores, competidores, así como las oportunidades que se 
presentan en torno a su realidad en el mercado. 
 
 
 
  
FACTORES DEBILIDADES IMPACTO
A M B A M B A M B
CAPACIDAD ADMINISTRATIVA
La empresa está basada en Valores X 5
No esta Implementada ni difundida la 
Visión y Misión de la Cía.. X 5
No están difundidos objetivos, políticas y 
estrategias, X 5
Desconoce Organigrama y funciones X 3
Espacio Físico adecuado X 5
Dispone de herramientas, equipos y 
materiales X 5
CAPACIDAD DIRECTIVA
La motivación del equipo directivo X 5
La comunicación con el Supervisor X 3
Trato y cortesía X 3
Requiere control para su trabajo X 3
Difusión de políticas y comunicación X 3
CAPACIDAD FINANCIERA
Presupuesto con el que cuenta la Cía.. X 3
Contabilidad confiable X 5
Los cobros y pagos puntuales X 3
Buen manejo financiero de la Cía.. X 5
CAPACIDAD TECNOLOGICA
Buen mantenimiento a instalaciones X 5
Sistemas modernos y seguros X 5
Equipo electrónicos apropiados X 3
CAPACIDAD PRODUCCIÓN- SERVICIO
Excelente prestación de servicios X 5
Poco publicidad de sus servicios X 3
Marca poco conocida X 3
Muy buena imagen de la Cía. X 5
CAPACIDAD TALENTO HUMANO
Capacitación buena X 3
Excelente estructura organizacional X 5
Personal comprometido con la empresa X 5
Personal especialista en Servicios X 1
Aceptable remuneración X 3
FORTALEZAS 
MATRIZ DE ANALISIS " IMPACTO INTERNO"
70 
 
Tabla No. 52 Matriz de Evaluación Externa 
 
 
 
 
 
FACTORES
A M B A M B A M B
FACTOR ECONÓMICO
Crecimiento constante de la Economía X 5
Alto Déficit habitacional X 5
Disminución de remesas de emigrantes X 1
Incremento capacidad de compra de las 
personas X 5
Altos precios del petróleo X 5
Indices de inflación altos X 3
FACTOR POLITICO
Año preelectoral con opción de reelección 
del gobierno actual X 3
BIESS como nuevo promotor - inversionista 
inmobiliario X 5
Política e incentivos del gobierno hacia la 
construcción de viviendas X 5
Alto nivel de credibilidad en el gobierno X 5
FACTOR SOCIAL
Crecimiento Importante del número de 
nuevas familias por año X 5
Disminución del desempleo X 3
Incremento de afiliados al IESS X 5
Mejoramiento de las condiciones de vida de 
la población X 3
Estabilidad del gobierno de turno X 3
FACTOR TECNOLOGICO
Tecnología con nuevos sistemas 
constructivos que disminuyen costos X 3
Automatización de sistemas de control X 3
FACTOR AMBIENTAL
Nuevas y fuertes exigencia para proteger el 
medio ambiente X 1
CLIENTES
Clientes desconocen la figura del fideicomiso X 3
Han tenido muy buena experiencia con 
fideicomisos anteriores X 5
Probablemente recomendaría a otros 
promotores hacer los proyectos con 
fideicomiso X 1
La gerencias de los proyectos las realizan 
con terceros X 5
Gerente del proyecto debe dominar la figura 
de administración a través de fideicomisos X 5
Calidad de servicios y atención que recibe de 
Proyectar S. es muy buena X 5
La respuesta a los pedidos que hace a 
Proyectar es rápida x 5
Si Volvería a contratar a Proyectar 
Soluciones para otros proyectos X 3
Debe mejorar en áreas técnicas X 3
Capacitarse en Contratación pública X 3
COMPETIDORES
Grandes empresas constructoras con 
capacidad instalada propia X 5
Cía.., con Capacidad instalada pequeña X 3
Pocos competidores expertos en manejo de 
fideicomisos X 5
NORMATIVA
Cía.. Cumple con todas las leyes, 
regulaciones y está al día en pago de 
tributos X 5
MATRIZ DE ANALISIS " IMPACTO EXTERNO"
AMENAZAS OPORTUNIDADES IMPACTO
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Tabla No. 53 Parámetros de Ponderación 
 
 
 
 
 
2.4. ANÁLISISFODA 
 
El análisis FODA, también conocido como matriz o análisis FODA, es una metodología de estudio 
de la situación de una empresa o un proyecto, analizando sus características internas (Debilidades 
y Fortalezas) y su situación externa (Oportunidades y Amenazas). Es una herramienta para conocer 
la situación real en que se encuentra una organización y planificar una estrategia futura.
29
 
 
2.4.1. MATRIZ DE POTENCIALIDAD O APROVECHABILIDAD 
 
 
Es una herramienta que está conjugada por la relación entre las Oportunidades  y las Fortalezas  de 
la Cía., a fin de determinar y potencializar todos los aspectos positivos que se deben aprovechar 
para el crecimiento, mejora, fortalecimiento de la organización. 
 
Tabla No. 54 Parámetros de Ponderación 
 
 
 
 
 
                                                             
 
29 Wikipedia, la enciclopedia libre //es.wikipedia.org 
NIVEL PONDERACIÓN
ALTO 5 AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
MEDIO 3 RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
BAJO 1 POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
PARAMETROS DE PRONDERACION
EFECTO
NIVEL PONDERACIÓN
ALTO 5 AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
MEDIO 3 RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
BAJO 1 POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
PARAMETROS DE PRONDERACION
EFECTO
72 
 
Tabla No. 55 Matriz de Aprovechamiento 
 
 
La empresa está basada en Valores 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 3 1 3
Espacio Físico adecuado 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 1 1 1
Dispone de herramientas, equipos y 
materiales 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 3 1 1
La motivación del equipo directivo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 5 3 1 5
La comunicación con el Supervisor 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 3 5 3 1 5
Trato y cortesía 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 5 1 3 5 5 1 1
Presupuesto con el que cuenta la Cía.. 3 1 1 1 3 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 5 5 5 3 5
Contabilidad confiable 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 5
Los cobros y pagos puntuales 3 1 3 3 3 3 1 1 3 1 3 1 1 1 1 3 5 3 1 5
Buen manejo financiero de la Cía.. 3 3 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 3 3 1 3 3 3 5 5
Buen mantenimiento a instalaciones 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 5 3 1 1
Sistemas modernos y seguros 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 3 1 1 1 3 5 3 1 5
Equipo electrónicos apropiados 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 3 1 1 1 3 5 3 1 5
Excelente prestación de servicios 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 5 5 5 5 5 5 5 1
Muy buena imagen de la Cía. 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 3 5 5 5 5 5 5 5
Capacitación buena 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 3 3 3 5 5 5 1 1
Excelente estructura organizacional 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 5 3 3
Personal comprometido con la empresa 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 3 3 3 5 5 1 1
Personal especialista en Servicios 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 3 5 5 5 5 5 1 1
Aceptable remuneración 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 3 1 1
TOTAL 26 22 22 22 24 64 20 20 22 20 28 24 34 42 36 62 92 72 36 60
Fuente:  Matriz FODA de Oportunidades y Fortalezas
Elaborado por : Autor 
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En la Matriz de APROVECHABILIDAD o POTENCIALIDAD cada Fortaleza tiene una 
ponderación que varía de 1 a 5 en función a la influencia que ejerce sobre las diferentes 
Oportunidades. Al final sumamos las ponderaciones de cada relación y obtenemos las que tengan 
mayor ponderación. 
 
Las principales Fortalezas que tiene PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA., son: 
 
 Muy buena imagen de la Compañía 
 Excelente prestación de servicios 
 Personal especialista en servicios 
 
Las principales Oportunidades que tiene PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA., son: 
 
 La calidad en el servicio y atención que los clientes reciben de la compañía e muy 
buena 
 Los clientes si volverían a contratar a Proyectar Soluciones para otros proyectos 
 BIESS como nuevo promotor - inversionista inmobiliario 
 
Procedemos a calcular el Índice de aprovechabilidad, para conocer el porcentaje y valor total de la 
matriz, logrando un aprovechamiento de las Fortalezas sobre las Oportunidades: 
 
 
 
 
 
 
 
 
Este índice nos indica que se está aprovechado un 37,40 % de  las Fortalezas respecto de las 
Oportunidades que tiene la Compañía, por lo que, se debe aprovechar al máximo la calidad en el 
servicio, la buena imagen de la compañía y el ingreso del BIESS como promotor en el mercado 
inmobiliario, en beneficio del crecimiento de Proyectar Soluciones Cia. Ltda. 
 
 
Indice de Aprovechabilidad = Valor de la Matriz X 100
Afectación Total X # Filas X #  Columnas
Indice de Aprovechabilidad = 748 X 100
5 X 20 X 20
Indice de Aprovechabilidad = 748 X 100
2000
Indice de Aprovechabilidad = 37,40%
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2.4.2. MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
 
 
Para establecer esta matriz, debemos comparar las debilidades que pueden 
ser afectadas por las amenazas. Para el efecto hemos determinado los 
siguientes parámetros de ponderación: 
 
Tabla No. 56 Parámetros de Ponderación Matriz Vulnerabilidad 
 
 
 
 
Tabla No. 57 Matriz de Vulnerabilidad 
 
 
 
 
NIVEL PONDERACIÓN
ALTO 5 AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
MEDIO 3 RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
BAJO 1 POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA GESTIÓN
PARAMETROS DE PRONDERACION
EFECTO
No esta Implementada ni difundida la Visión 
y Misión de la Cía.. 1 1 3 5 5 3 3 5 26
No están difundidos objetivos, políticas y 
estrategias, 1 1 3 5 5 5 5 5 30
Desconoce Organigrama y funciones 1 1 1 5 5 5 5 3 26
Requiere control para su trabajo 1 1 1 5 5 5 5 5 28
Difusión de políticas y comunicación 1 1 1 5 5 5 3 5 26
Poca publicidad de sus servicios 1 1 1 5 5 3 5 5 26
Marca poco conocida 1 1 3 5 5 3 5 5 28
TOTAL 7 7 13 35 35 29 31 33 190
Fuente:  Matriz FODA de Debilidades y Amenazas
Elaborado por : Autor 
MATRIZ DE VULNERABILIDAD
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En la matriz de Vulnerabilidad, cada Debilidad tiene una ponderación que va de 1 a 5, de acuerdo a 
su nivel de importancia sobre las diferentes amenazas. Al final realizamos una sumatoria para 
identificar la tres principales Debilidades y Amenazas en función de su ponderación total. 
 
Las principales Debilidades que tiene PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA., son: 
 
 No están difundidos objetivos, políticas Visión y Misión 
 Marca poco conocida 
 Existe personal que requiere control para su trabajo 
 
 
Las principales Amenazas que tiene PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA., son: 
 
 Debe mejorar en las áreas técnicas 
 Existe un cliente que "probablemente" recomendaría a otros promotores que 
contraten los servicios de la Cia. 
 Compañía con capacidad instalada pequeña 
Procedemos a calcular el Índice de Vulnerabilidad, para conocer el porcentaje en que es afectada la 
matriz por las debilidades y Amenazas: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El índice indica que existe un 67,86% de vulnerabilidad de las amenazas sobre las debilidades que 
tiene la Compañía. Por tanto se debe trabajar para reducir o eliminar las amenazas como mejorar la 
áreas técnicas en la prestación de los servicios, cuidar y prestar atención a los clientes que 
probablemente no recomendarían a otros promotores nuestros servicios y, realizar el análisis 
Indice de Vulnerabilidad = X 100Valor de la Matriz
Afectación Total X # Filas X #  Columnas
Indice de Vulnerabilidad = X 100190
5 X 7 X 8
Indice de Vulnerabilidad = 190 X 100
280
Indice de Vulnerabilidad = 67,86%
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necesario para implementar una capacidad instalada más grande en función a las expectativas de 
crecimiento que tiene la compañía. 
 
 
2.4.3. MATRIZ SÍNTESIS 
 
 
La Matriz Síntesis es el compendio de la combinación de los factores más importantes tanto en el 
ámbito de incidencia interno de la compañía, representado en las Fortalezas y Debilidades como en 
el ámbito externo representado por la Oportunidades y Amenazas. La combinación resultante se 
convierte en las estrategias que la Compañía debe implementar a fin alcanzar los objetivos 
institucionales, mantener la permanencia de la empresa en el tiempo, establecer una visión en el 
horizonte del desarrollo del negocio, aplicar y fortalecer las herramientas gerenciales que permitan 
posición a la compañía en un alto nivel en el mercado, entre otros factores. 
 
Es muy claro el resultado obtenido, el cual se enmarca en una potencialidad de desarrollo de la 
empresa, que a pesar de ser realmente joven y de tamaño pequeño en función a las existente en el 
mercado, en corto tiempo a logrado ingresar en el mercado con clientes y proyectos que son 
referentes en el mercado. 
 
A la vez, la vulnerabilidad a la que está expuesta es muy clara, por lo que es vital la 
implementación del Plan Estratégico lo antes posible y, sobretodo un seguimiento continuo a éste, a 
fin de ir acompañando su crecimiento y cuidando su evolución a través de retroalimentaciones 
periódicas, sobretodo, con los clientes quienes son los que marcan el destino de una empresa en 
función del grado de satisfacción que obtienen de sus necesidades al recibir los servicios y 
productos que les proporcionamos.  
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Tabla No. 58 MATRIZ SÍNTESIS 
 
 
 
 
 
 
 
  
FORTALEZAS DEBILIDADES
1.- Buena imagen de la Cia.
1.- No están difundidos obejtivos, politicas Visión 
Misión
2.- Excelente prestación de servicios
2.- Marca poco conocida
3.- Personal especialista en servicios
3.- Existe personal que requiere control para su 
trabajo
1.- Muy buena calidad en el 
servicios
F2O1 Implementar un plan de capacitación 
permanente que permita mantener el nivel de 
calidad en los servicios
O1D1 Implementar el plan estratégico de la Cia. 
(Visión, Misión, Políticas,Estrategias) fortaleciendo 
las políticas de calidad
2.- Clientes si volverían a 
contratarnos para otros proyectos
F2O2 Implementar una estrategia de 
comunicación con los clientes que permita 
conocer todos los requerimientos y quejas
O2D2 Aprovechar canales de comunicación en 
publicidad de los proyectos para hacer conocer la 
Marca
3.- BIESS como nuevo promotor - 
Inversionista inmobiliario
F2O3 Alcanzar el mayor número de negocios 
posibles aprovechando el resultado que hemos 
logrado con proyectos actuales del BIESS
O3D2 "Anclarse" al posicionamiento del BIESS para 
difundir la Marca
1.- Mejorar en áreas técnica A1F1 Establecer un programa de capacitación en 
contratación Pública
A1D3  Establecer un programa de capacitación al 
personal actual y, fortalecer el área  técnica 
(nuevas contrataciones)
2.- Probablemente recomedaría a 
otros promotores
A2F1  Adquirir y capacitar sobre herramientas 
técnicas de gestión de proyectos (AutoCad y 
Proyect)
A2D3 Implementar un programa de evaluación 
contínua del personal, para hecer seguimiento al 
plan de capacitación
3.- Capacidad instalada pequeña
A3F1 Establecer una estrategia de ampliación de 
instalaciones y personal acorde la proyección 
decrecimeinto en nuevos negocios (presupuesto, 
financiamiento, ubicación)
A3D2  Implementar un plan de publicidad anual 
que permita mantener y alcanzar el 
posicionamiento con los actuales clientes y los 
nuevos
Fuente:  Matriz FODA de Oportunidades, Fortalezas, Amenazas, Debilidades
Elaborado por : Autor 
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CAPITULO III 
 
3. PLAN ESTRATÉGICO 
 
El análisis, que se ha realizado a través del desarrollo de la tesis, de los diferentes aspectos de la 
situación actual de la Compañía Proyectar Soluciones Cia. Ltda., (administrativos, técnicos, 
operacionales, financieros, tecnológicos, comerciales, legales, impositivos) ha permitido visualizar 
un horizonte de crecimiento muy importante, por lo que, se vuelve necesaria la implementación de 
manera formal, con el resultado de este estudio, de un plan estratégico que empiece ordenando 
desde la razón del origen de la creación de la compañía hasta la proyección de un posicionamiento 
en el mercado y un horizonte de crecimiento a través de su plan estratégico. 
 
 
3.1. HISTORIA Y DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
A partir del año 2000 y a raíz de la dolarización en el Ecuador, grandes capitales que se 
especializaban en identificar y tomar las oportunidades de corto plazo y buscar altas tasas de 
interés, especulando con diversos productos financieros (pólizas, repos, overnight y otros), se 
vieron afectados directamente con una dramática reducción de los rendimientos sobre sus 
inversiones, lo cual, hizo que se replanteen las alternativas de cómo generar valor a sus capitales. 
En el Ecuador, el déficit habitaciones que asciende a 1.200.000 viviendas aproximadamente, con 
un crecimiento de 110.000 unidades requeridas por nuevos hogares cada año, obligaría a invertir 
USD 300.000.000 anuales en vivienda para poder cubrir éste déficit en 10 años, sin embargo, 
actualmente el gobierno puede invertir únicamente USD 120 MM anuales
30
. 
Este escenario de oportunidades generó que ingresen al sector de la construcción un importante 
número de nuevos Promotores Inmobiliarios habidos de buscar mayores rendimientos para su 
capitales. Sin embargo, la actividad inmobiliaria requiere de mucha especialización que varios de 
los nuevos promotores no la tenían. 
Para buscar la protección de un "Tercero Independiente", se acudió a la herramienta en que se 
constituyen los fideicomisos inmobiliarios y específicamente, los fideicomisos mercantiles 
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inmobiliarios, a través de los cuales en el 2010 se manejaban 500 proyectos aproximadamente, en 
el 2011 560
31
. 
El estar en juego la disposición de recursos de terceros (clientes compradores de viviendas) en las 
manos de los promotores, la responsabilidad económica y técnica de cada uno de los partícipes del 
desarrollo de los mismos, me dieron la oportunidad de especializarme en los conceptos, principios, 
gestiones, responsabilidades y destrezas que demanda esta actividad. Durante los últimos 10 años 
anteriores al año 2011, había administrado 120 proyectos inmobiliarios a nivel nacional a través de 
fideicomisos inmobiliarios, los cuales generaron alrededor de 12.000 unidades entre habitacionales, 
comerciales, hospitalarias y otros. 
Al visualizar y dominar con claridad el proceso de desarrollo de los proyectos inmobiliarios desde 
el inicio hasta su liquidación, me permitió generar un servicio diferenciado respecto de la Gerencia 
de los Proyectos, dividiéndola ésta gestión en dos grandes campos de acción; Gerencia Técnica y 
Gerencia Administrativa Financiera. 
La Gerencia Técnica, se enfoca en atender y gestionar todos los aspectos que tienen relación directa 
con la obra física y, la Gerencia Administrativa Financiera se encarga de los aspectos de orden 
administrativa, financiera y de control. 
Este esquema de administrar y gerenciar un proyecto inmobiliario, tuvo una excelente acogida 
entre los promotores inmobiliarios, generando ingresos anuales de alrededor de USD 1.200.000 
anuales para la fiduciaria en la prestación de éste servicio únicamente enfocado en la gestión 
administrativa financiera y, sobretodo, me permitió ubicar mi nombre en el mercado inmobiliario 
fiduciario. 
En agosto de 2007, inversionistas extranjeros, luego de participar en un taller que presenté respecto 
al desarrollo de proyectos inmobiliarios a través de fideicomisos, me invitaron a participar en la 
creación de una empresa de gerencia de proyectos. La coyuntura económicas de la crisis de los 
Estados Unidos que inició a finales del 2007, imposibilitaron que la constitución de la compañía se 
cristalice. 
Sin embargo, esto sembró en mi interior la necesidad de llegar más allá de la "cómoda posición" 
que a nivel de dependencia ocupaba por más de 10 años en la mi misma institución. 
En octubre de 2010, con la participación de dos socios, retomo la posibilidad de crear la compañía 
de gerencia de proyectos y, manejarla de manera paralela al trabajo a nivel de dependencia    " 
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hasta que se consolide y me pueda cambiar a administrarla", para el efecto, se planificaba contratar 
un gerente y, a través de los contactos y clientes direccionar los negocios. 
Esta situación se convirtió en una válvula de presión interna que me llevó a tomar la radical 
definición de renunciar a la empresa en la que prestaba mis servicios profesionales a nivel de 
dependencia, siendo el último día de labores el 19 de abril de 2011. Como una "Diosidencia", luego 
de un proceso de estructuración de la compañía de aproximadamente 6 meses, el 20 de abril de 
2011 estábamos suscribiendo la escritura de constitución de Proyectar Soluciones Cia. Ltda., cuyos 
principales servicios dentro de su objetosocial son: la gerencia de proyectos (Administrativa - 
Financiera y Técnica), la estructuración de negocios inmobiliarios a través de fideicomisos, 
fiscalización de proyectos, venta de inmuebles entre otros. 
Uno de los pilares fundamentales para la estructuración de la compañía fue el considerar la 
incorporación de personal técnico especializado en la administración y gerencia de proyectos 
inmobiliarios que trabajaban como parte de mi equipo de gestión en la empresa a la cual prestaba 
mis servicios, y profesionales que trabajando en los diferentes proyectos inmobiliarios que había 
administrado destacaban por su gestión tanto en el orden profesional como en el orden personal. 
Los seis primeros meses de vida de la compañía se centraron en administrar los primeros proyectos 
desde  la oficina ubicada en mi domicilio y sin contar aún con personal contratado, es decir, todas 
las gestiones las realizaba directamente. A partir del mes de octubre de 2011, y ante la firma de un 
contrato con el  cuarto proyecto en gestión, se arrienda las oficinas, se contrata el personal inicial y 
se compra los muebles y equipos necesarios para la gestión. 
La incursión en el mercado inmobiliario a través de la Compañía, hace que  existan varias 
posibilidades de nuevos negocios, alcanzándose a mayo de 2012 disponer de 10 proyectos 
inmobiliarios, lo cual requirió de la contratación de un equipo de 11 personas entre personas 
administrativo, técnico y comercial. 
3.2. MATRIZ AXIOLOGICA 
 
"La axiología o filosofía de los valores es la rama de la filosofía que estudia la naturaleza de los 
valores o juicios valorativos"
32
 
Por lo citado, en la Matriz Axiológica se identifican los valores que son parte o serán parte de la 
Institución, los mismos que se valoran de acuerdo al grado de incidencia en los participantes que 
intervienes en las actividades que se desarrollan en la empresa. 
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"El proceso de planificación estratégica, se inicia por identificar los principios, valores, creencias, 
normas que regulan la vida de una organización. Ellos definen aspectos que son importantes para la 
organización y que deben ser compartidos por todos. Por tanto constituyen la norma de vida 
corporativa y el soporte de la cultura organizacional".
33
 
En la Matriz Axiológica se debe definir claramente dos aspectos muy importantes como: 
Principios y valores corporativos 
Grupos de interés de la empresa, los cuales interactúan con la organización en el desarrollo del 
logro de los objetivos 
 
Tabla No. 59 MATRIZ AXIOLÓGICA 
 
 
 
 
Transparencia y credibilidad 
Característica de lo que es creíble y confiable. Cuando hablamos de transparencia, estamos 
hablando en ser transparentes en las finanzas y contabilidad de la empresa, e la roma de 
decisiones, cómo se maneja la información, sus relaciones. 
 Con los clientes, siendo claros y generando confianza en los servicios que prestamos 
 Con los proveedores, pagando lo justo y a tiempo por los productos y servicios 
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Transparencia y credibilidad X X X X X X X
Honestidad X X X X X X X X
Puntualidad X X X X X
Respeto X X X X X X X
Solidaridad X X X X X X X X
Trabajo en equipo X X X X X X
Etica prosefional X X X X X X X X
Calidad X X X X X X
Responsabilidad X X X X X X X X
Justicia X X X X X X X
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 Con los accionistas, entregando todo el esfuerzo a fin de contribuir al logro de las 
metas y expectativas de inversión 
 Con los trabajadores, reflejando resultados reales, reconociendo los derechos 
laborales y participando de los resultados 
 Con los Organismos de control, reflejando las cifras reales y cancelando los valores y 
contribuciones que correspondan 
 Responsabilidad social empresarial, acogiendo realmente las necesidades de la 
colectividad y atendiéndoles a través de nuestro servicio 
 Con los competidores, siendo respetuosos y cumpliendo los códigos de ética del 
sector 
 
Honestidad 
Recato, decencia, rectitud de comportamiento, compostura, moderación34 
 Con los clientes, siendo claros, realizando un buen trabajo o servicio 
 Con los proveedores, pagando lo justo y a tiempo por los productos y servicios 
 Con los accionistas, reconociendo su esfuerzo y confianza al confiarnos sus recursos 
 Con los trabajadores, pagándoles lo justo y respetando sus horarios de trabajo y 
tiempos extras. 
 Con los Organismos de control, reflejando información y cifras reales  
 Responsabilidad social empresarial, acogiendo realmente las necesidades de la 
colectividad y atendiéndoles a través de nuestro servicio 
 Con los competidores,  descartando malas prácticas que busquen beneficiarme a 
través del desprestigio a los demás. 
 Con el medio ambiente, aplicando realmente las normas y códigos que estableces las 
leyes vigentes. 
 
 
Puntualidad 
 
 
Característica de lo que se produce en el momento adecuado o acordado.35 
 
 Con los clientes, entregado los servicios en el momento y condiciones ofertadas 
 Con los proveedores, pagando a tiempo por los productos y servicios 
 Con los accionistas, asistiendo al trabajo, reuniones, compromisos a la hora y 
condiciones comprometidas 
 Con los trabajadores, en el pago de sus beneficios, salarios, bonificaciones. 
 Con los Organismos de control, en la entrega de los reportes e información que de 
manera periódica se debe presentar. 
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 Con el medio ambiente, aplicando realmente las normas y códigos que estableces las 
normas vigentes 
Respeto 
Miramiento, consideración, manifestación de acatamiento que se hace por cortesía 
 Con los clientes, siendo corteses en el trato y la consideración independientemente de 
la condición de cada uno 
 Con los proveedores, entendiendo el derecho de tener errores, así como la decisión de 
elegir sus clientes, políticas y condiciones 
 Con los accionistas, demostrando cortesía y consideración cuando se hacen presentes 
en la organización o fuera de ella. 
 Con los trabajadores, en el trato de cada día y, en sus creencias religiosas, políticas y 
de estilo de vida. 
 Con los Organismos de control, entendiendo que son autoridad y tienen la capacidad 
de llegar con requerimientos de información que consideren necesaria 
 Con los competidores, conociendo que están en las mismas condicione que nosotros y, 
merecen ser tratados como tal 
 
Solidaridad 
Adhesión circunstancial a la causa o la empresa de otros. es la determinación firma y 
perseverante por el bien común.36 
 
 Con los clientes, en momentos difíciles y apremiantes que podrían tener en cualquier 
orden 
 Con los proveedores, apoyándoles cuando así se lo pueda hacer, en función a las 
posibilidades 
 Con los accionistas, haciendo como nuestra la inversión que están realizando y 
coadyuvando al logro de sus objetivos 
 Con los trabajadores, asistiéndoles en todos los momentos y circunstancias en las que 
necesiten nuestro apoyo. 
 Con los Organismos de control, entendiéndolos cuando en por cualquier circunstancia 
puedan cometer errores e injusticias, inclusive en contra nuestro 
 Responsabilidad social empresarial, acogiendo realmente las necesidades de la 
colectividad y atendiéndoles a través de nuestro servicio 
 Con los competidores, sabiendo apoyarles en momentos difíciles que podrían 
atravesar 
 Con el medio ambiente, siendo sensibles a su realidad y contribuyendo para su 
protección y cuidado 
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Trabajo en Equipo 
Esfuerzo humano aplicado a la producción de riqueza. Toda organización es un solo equipo, 
donde no existen barreas, divisiones u objetivos divergentes entre las diferentes áreas, 
departamentos o turnos.37 
 Con los clientes, porque de ellos dependen las empresas y la subsistencia de los 
negocios, por tanto se debe satisfacer las necesidades mutuamente 
 Con los proveedores, consolidando la cadena de valor que finalmente permitirá 
satisfacer las necesidades de nuestros clientes 
 Con los accionistas, complementando las intenciones con las acciones a fin de lograr 
los objetivos comunes 
 Con los trabajadores, optimizando los recursos y maximizando los beneficios mutuos 
 Con los Organismos de control, apoyándolos en su gestión a fin de que se conviertan 
en nuestros aliados estratégicos siendo un soporte y no una carga 
 Responsabilidad social empresarial, mirando a las personas como parte de la 
sociedad sin la cual no puede la empresa subsistir 
 
Etica Profesional 
 
Tanto la ética como la moral señalan la línea democrática entre lo lícito y lo ilícito, lo correcto 
y lo incorrecto, lo aceptable o lo inaceptable. La ética anida en la conciencia moral de todo ser 
humano y, le sirve de motor, de freno o de dirección, según los casos, al momento de actuar.38 
 
 Con los clientes, siendo justos y transparentes en la relación 
 Con los proveedores, sin perjudicarles o afectarles por tomar ventaja para nuestra 
conveniencia 
 Con los accionistas, entregando todo el esfuerzo a fin de contribuir al logro de las 
metas y expectativas de inversión, siendo claros y transparentes con el manejo de la 
información, recursos y toma de decisiones en la organización 
 Con los trabajadores, reflejando información y  resultados reales, sin obligar a realizar 
actos indebidos aprovechando su circunstancia 
 Con los Organismos de control, reflejando las cifras reales y cancelando los valores y 
contribuciones que correspondan 
 Responsabilidad social empresarial, aplicando realmente la práctica de los discursos, 
compromisos y acuerdos con los sectores sociales. 
 Con los competidores, siendo correctos y justos en la competencia en el mercado, 
usando herramientas válidas y transparentes. 
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 Con el medio ambiente, respetando y aplicando los leyes, normas y regulaciones que 
buscan protegerlo 
Calidad 
Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una persona o cosa que permiten 
apreciarle con respecto a las restantes de su especie.39 
 
 Con los clientes, entregando servicios que satisfagan sus necesidades y creen valor 
agregado  
 Con los proveedores, exigiendo que cumplan con los estándares de calidad, proceso y 
cadena de valor que permitirán alcanzarla 
 Con los accionistas, en el tiempo, recursos y maximización de los beneficios que 
aspiran 
 Con los trabajadores, aprovechando al máximo los recursos y proporcionándoles de 
igual manera un estilo de vida con calidad 
 Con los Organismos de control, al cumplir de manera estricta los leyes y reglamentos 
que permitan alcanzar los servicios que la sociedad requiere. 
 Con los competidores, diferenciándonos en los servicios que prestamos a fin de llegar 
a liderar el mercado. 
 
Responsabilidad 
 
Una persona responsable toma las decisiones conscientemente y acepta las consecuencia de 
sus actos, dispuesto a rendir cuentas de ello. La responsabilidad es la virtud o disposición 
habitual de asumir las consecuencias de las propias decisiones, respondiendo de ellas ante 
alguien.40 
 
 Con los clientes, sabiendo que nuestros clientes esperan satisfacer una necesidad a 
través del servicios que brindamos, ya que de ello depende la permanencia de la 
empresa en el tiempo. 
 Con los proveedores,involucrándolos en la cadena de valor de nuestros servicios, 
exigiendo cumplan con los estándares de calidad, tiempos de entrega, volúmenes, etc. 
 Con los accionistas, esforzándonos por alcanzar las metas planteadas por ellos y, a la 
vez exigiendo que cumplan con su responsabilidad ante la sociedad con sus deberes y 
obligaciones internes y externas a la organización. 
 Con los trabajadores, promulgando políticas transparentes, buscando objetivos 
medibles y alcanzables, reconociendo los derechos laborales y participando en los 
resultados. 
 Con los Organismos de control, siendo partícipes directos en el desarrollo del país a 
través del cabal cumplimento obligaciones y regulaciones. 
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 Responsabilidad social empresarial, acogiendo realmente las necesidades de la 
colectividad y buscando plasmar en  nuestro servicio 
 Con los competidores, siendo respetuosos y cumpliendo los códigos de ética del 
sector 
 Con el medio ambiente, coadyuvando a su protección y cuidado y participando 
activamente en acciones tendiente a aquello 
Justicia 
 
Virtud que inclina a dar a cada uno lo que le pertenece o lo que le corresponde. Derecho, 
razón, equidad. Lo que debe hacerse según el derecho o la razón.41 
 
 Con los clientes, proporcionando de manera efectiva y eficiente los servicios, por los 
cuales nos han cancelado un honorario 
 Con los proveedores, retribuyendo de manera adecuada por lo que nos han 
proporcionado 
 Con los accionistas, garantizando nuestro esfuerzo en pos de alcanzar los objetivos 
institucionales, lo cual, permitirá alcanzar beneficios mutuos  
 Con los trabajadores, dando buen trato y salarios y beneficios acorde a su 
contribución a la organización. 
 Con los Organismos de control, cumpliendo obligaciones y exigiendo derechos de 
manera que el equilibrio sea el que regule la relación. 
 Responsabilidad social empresarial, cumpliendo con compromisos asumidos y, de 
esta manera contribuyendo con la sociedad. 
 Con los competidores, respetando los éxitos alcanzados y siendo trasparentes en 
nuestro accionar. 
 Con el medio ambiente, atendiendo y aplicando las regulaciones que sobre nuestro 
sector existen para buscar su cuidado y protección. 
 
3.3. DECLARACIÓN DE VISIÓN, MISIÓN , VALORES Y FILOSOFÍA 
 
Para la determinación de la Misión, Visión, Valores y Filosofía se siguió la metodología del Mapa 
de Stakeholders que consiste en la participación directa de varias personas de diferentes niveles de 
la organización y externos, quiénes aportan con sus ideas, experiencias, conocimientos y 
aspiraciones para lograr direccionar los diferentes enfoques hacia la estructuración de la Misión. 
Los participantes como Stakeholders son: 
Accionistas ( 2 personas) 
Gerentes de proyectos (3 personas) 
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Administradores de proyectos ( 2 personas) 
Personal operativo (1 persona) 
Observadores externos (7 personas) 
 
El proceso se desarrolló con los pasos que se detallan a continuación: 
 Apreciación de la Situación actual 
 Generación de ideas (método: lluvia de ideas) 
 Jerarquización de ideas y valores 
 Consolidación de ideas (formulación) 
 
Para el efecto la técnica sugiere dar respuesta a varias interrogantes que van enfocadas en cada 
aspecto que se relaciona con el tema a determinar: 
 
Qué tipo de Organización queremos ser? 
 
Un Grupo Empresarial Especializado en la Gestión y Desarrollo de proyectos inmobiliarios en el 
Ecuador. 
 
Cómo seremos cuando esta visión se logre 
 
Una empresa con un nombre totalmente posicionado en el mercado y con marcadas ventajas 
competitivas (clientes satisfechos, personal motivado, especializado y con altos estándares de 
calidad). 
 
Qué queremos que la gente diga de nuestro trabajo? 
 
Que es un trabajo profesional, de calidad, eficiente y recomendable y que aporta a la sociedad. 
 
Qué valores son los más importantes para nosotros? 
 
Transparencia y credibilidad 
Honestidad 
Puntualidad 
Respeto 
Solidaridad 
Trabajo en equipo 
Etica profesional 
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Calidad 
Responsabilidad 
Justicia 
Qué lugar tiene cada persona en esta visión para el futuro? 
 
Funcionarios que generan valor agregado a la Institución, a través de la innovación permanente, 
aportando conocimiento y  experiencias logradas  con constante capacitación, de la mano con el  
compromiso personal con la institución. 
 
 
Cómo representa ésta visión los intereses de nuestros clientes? 
 
Entregando un servicio de calidad que satisfaga las necesidades y expectativas de nuestros clientes, 
generando valores agregados que contribuyan con la protección y multiplicación de los capitales 
invertidos, compartiendo principios y valores que generan confiabilidad. 
 
Cuál es su Finalidad? 
 
Prestar servicios de Gerencia de proyectos inmobiliarios, Venta de unidades inmobiliarias, 
Fiscalización de proyectos y otros relacionados a la administración y desarrollo de proyectos. 
 
Para qué existe la Organización? 
 
Para proporcionar servicios  profesionales que corresponden a las diversas actividades de gestión 
en la administración de los proyectos, a fin de contribuir en el logro de los objetivos de los 
promotores inmobiliarios e inversionistas que participan en esta actividad. 
 
Cuáles son sus productos y mercado? 
 
Sus servicios son: Gerencia Técnica, Gerencia Administrativa Financiera, Ventas y Administración 
de cartera de clientes compradores de unidades habitacionales. 
 
Quienes son sus clientes? 
 
Promotores inmobiliarios, inversionistas privados, Instituciones Públicas que promueven el 
desarrollo de vivienda, propietarios de terrenos. 
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Cuál es su Prioridad? 
 
Contribuir al logro del objetivo en el desarrollo de cada proyecto inmobiliarios, protegiendo la 
inversión de los partícipes (promotores, inversionistas, financistas, clientes) 
 
Cuáles son los deberes y derechos de los colaboradores? 
 
Desarrollar de manera diligente sus funciones, brindando una atención profesional y eficiente a fin 
de satisfacer las necesidades de los clientes, accediendo al reconocimiento remunerativo y 
profesional,  acorde a su contribución. 
Cuáles son sus objetivos organizacionales? 
 
Brindar servicios de calidad 
Trabajo en equipo 
Contribuir con la comunidad a través de generación de empleo 
Generar valor en las inversiones de sus accionistas 
 
 
3.3.1. VISIÓN 
 
La visión se constituye en un conjunto de ideas que visualizan un futuro deseable para la 
Institución. Es una exposición clara que debe señalar hacia donde se dirige la empresa en el 
mediano y largo plazo. 
 
 
 
 
 
Proyectar Soluciones en el 2017 se consolida como una empresa 
especializada en  Gerencia de Proyectos Inmobiliarios en el mercado 
ecuatoriano, proporcionando servicios y productos de calidad a sus clientes, 
a través del compromiso y profesionalismo de sus empleados, contribuyendo 
al desarrollo del país mediante la generación de fuentes de empleo, 
obteniendo a su vez los niveles de rentabilidad en beneficios de sus 
accionistas. 
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3.3.2. MISIÓN 
 
La misión es la formulación clara y explícita de los propósitos de la organización, los actores y 
logros que se esperan alcanzar. Además la misión debe ser conocida y entendida por todos 
los colaboradores, de manera que genere compromiso y la mejor actitud de cada persona a 
fin de alcanzarla. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.3.3. FILOSOFÍA 
 
Es el conjunto de creencias y valores que se van a vivir en una organización. La filosofía se 
comunica con ejemplo, se pude ir transformando al paso del tiempo, y dependiendo de ésta 
filosofía, se crea la cultura organizacional. 
 
La filosofía institucional constituye el marco conceptual que inspira nuestro quehacer cotidiano. 
Representa lo que somos y lo que queremos ser como institución, resume nuestra labor pero 
Proporcionar servicios de calidad en el desarrollo de  
proyectos inmobiliarios, a través de una eficiente y 
eficaz gestión de sus funcionarios, con  permanente 
capacitación y  utilizando herramientas gerenciales y 
tecnológicas que contribuyan a la consecución de los 
resultados proyectados por nuestros clientes en cada 
proyecto. 
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también nuestras aspiraciones, y constituye el campo en el que deben coincidir nuestras ideas, 
nuestras inquietudes, nuestros compromisos y nuestro deseo de superación.
42
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
                                                             
 
42es.answers.yahoo.com/question 
Nuestra filosofía tiene sus cimientos basados 
en el desarrollo del talento humano y la 
confianza, a través de lo cual podremos 
alcanzar nuestro lema de proyectar las 
soluciones en los negocios protegiendo la 
inversión de nuestros clientes, con objetivos 
claros, medibles y alcanzables los cuales nos 
permitirán proporcionar los mejores 
resultados para los clientes, empleados, 
accionistas y comunidad.  
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3.3.4. LOGOTIPO - ESLOGAN 
 
Como un aporte del presente estudio, se ha implementado el Logotipo y Slogan que la Compañía 
está ya utilizando, el cual  se ha estructurado en función al objeto y razón de ser de Proyectar 
Soluciones. Su Eslogan: "PROTEGIENDO SU INVERSION", representa lo que efectivamente se 
realiza a través del esquema de gestión de gerencia de proyectos que se realiza a través de la 
Gerencia Técnica y Gerencia Administrativa Financiera. La inversión de los promotores 
inmobiliarios se encuentra "protegida" y permanentemente monitoreada a través de herramientas 
técnicas, financieras y tecnológicas que permiten realizar alertas tempranas en el desarrollo de  
cada proyecto anticipando la contingencia y tomando las decisiones de manera oportuna. 
 
 
 
 
 
De igual manera, el logotipo representa la proyección de resultados de manera permanente en cada 
proyecto. El mantener  constantemente actualizada la información de costos e ingresos de un 
proyecto inmobiliario, permita visualizar con absoluta claridad y oportunidad si los objetivos 
técnicos, financieros y de tiempos de ejecución del proyecto se están cumpliendo. 
 
3.3.5. OBJETIVOS 
 
Los objetivos se constituyen en los resultados que una organización buscar alcanzar en un 
determinado tiempo, de modo qué estos puede ser a corto, mediano o largo plazo. Al ser éstos 
globales deben cubrir e involucra a toda la organización. 
Los objetivos se constituyen en los escalones que nos permitirán alcanzar el cumplimiento de la 
visión y misión. 
 
Objetivo General 
 Establecer un Sistema de Gestión de la Gerencia de Proyectos Inmobiliarios administrados a través 
de un Fideicomiso Mercantil, que proporcione herramientas objetivas y oportunas para la toma de 
decisiones acertadas que contribuyan a maximizar los resultados proyectados. 
 
PROTEGIENDO SU INVERSION 
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Objetivos Específicos 
 Desarrollar un Sistema de Gestión de la Gerencia de proyectos Inmobiliarios, definiendo 
de manera detallada cada una de las funciones y responsabilidades del Gerentedel Proyecto 
y los demás partícipes. 
 Establecer mecanismos de control y alerta temprana, utilizando herramientas gerenciales 
de aplicación permanente para minimizar los riesgos e imprevistos en  la ejecución de 
cada proyecto inmobiliario. 
 Concientizar de la fundamental gestión y responsabilidad que le corresponde asumir al 
gerente del proyecto dentro del desarrollo del mismo, exigiendo a los promotores el 
cumplimiento de los parámetros y procesos establecidos para minimizar el riego de perder 
los capitales y ahorros de los clientes. 
 Disciplinar y guiar a los promotores en el uso adecuado de los recursos de terceros, a través 
de la implementación de políticas de estricto cumplimiento, a fin de evitar poner en riesgo 
el éxito del proyecto y la posibilidad de pérdida de imagen y demandas legales y penales. 
 Demostrar con casos específicos y reales que el conflicto de intereses es una práctica muy 
común en el desarrollo de proyectos inmobiliarios, la cual ha ocasionado la quiebra de 
"grandes promotores inmobiliarios", a fin de transparentar la gestión, responsabilidad y 
diligencia que le corresponde a cada partícipe. 
 Inducir y difundir entre los promotores e inversionistas sobre las ventajas que proporciona 
la herramienta legal y financiera que es el Fideicomiso Mercantil, mediante la asesoría 
directa sobre las bondades del mismo, buscando incrementar cada vez más la utilización de 
este esquema de desarrollo de los proyectos. 
 
3.3.6. POLÍTICAS 
 
La política empresarial es una de las vías para hacer operativa la estrategia. Supone un compromiso 
de la empresa; al desplegarla a través de los niveles jerárquicos de la misma, se refuerza el 
compromiso y la participación del personal. 
La política empresarial suele afectar a más de un área funcional, contribuyendo a cohesionar 
verticalmente la organización para el cumplimiento de  los objetivos estratégicos.
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Las políticas que se implementarán en Proyectar Soluciones Cia. Ltda., enfocadas y congruentes 
con los objetivos son las que se detallan a continuación: 
 
Políticas Administrativas y de Personal 
 
 Establecer y dar a conocer los reglamentos de trabajo a todo el personal, a fin de que estén 
conectados con los objetivos institucionales 
                                                             
 
43politicaempresarialfaca.blogspot.com 
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 Normar el proceso de selección, inducción, requisitos, características y competencias de los 
candidatos 
 Los colaboradores deben cumplir y hacer cumplir los horarios de ingreso y salida a la 
institución, para lo cual, se implementará un sistema de registros de ingreso y salida 
 Los incrementos salariales, comisiones y reconocimientos estarán estrictamente ligados al 
proceso de evaluación y cumplimiento de los objetivos de las unidades y las personas 
 Cada supervisor es responsable de aplicar de manera semestral el formulario de evaluación 
establecido por la unidad de Talento Humano 
 Todos los miembros de la organización tienen la obligación de cuidar y proteger todos los 
bienes físicos e intangibles de la institución 
 Es prohibido realizar actividades diferentes a las laborales al interior de la empresa, salvo 
autorización de los niveles gerenciales previo visto bueno de la Gerencia General 
 El pago de remuneraciones de la empresa se realizará el 25 de cada mes, si esta fecha 
coincide con fin de semana o feriado se cancelará en día hábil inmediatamente posterior 
 Los beneficias a los cuales acceden los trabajadores (diferentes a los beneficios de ley), 
podrán hacerse acreedores una vez transcurrido el período de prueba 
 
 
 
Políticas de Ventas 
 
 Se implementará una unidad de comercialización, la cual será la encargada de 
comercializar los diferentes productos y servicios de la Institución. En la transición, ésta 
gestión estará a cargo de la Gerencia General 
 Todas las ofertas de servicios que se presenten a los clientes deberán estar en papelería con 
logotipo de la empresa, con identificación secuencial, enviarse escaneada electrónicamente 
y registrarse la fe de recepción de manera física en el documento 
 Los honorarios establecidos por cada tipo de servicios estarán disponibles en un cuadro de 
honorarios por servicios que se mantenga en  la red del sistema, cualquier excepción será 
autorizada únicamente por el Gerente General con la sumilla correspondiente en cada caso. 
 El proceso de comercialización  de los servicios y productos que ofrezca la empresa deben 
estar implementados en un flujo grama de procesos a disposición de toda la organización 
 Se establecerá una proceso de atención al cliente, a través del cual de manera anual se 
realizarán encuestas de satisfacción a los clientes, en formatos previamente establecidos 
para el efecto, y cuyo resultado y seguimiento estará a cargo de la Gerencia General 
 El plan de publicidad de la compañía será de manera anual y, el 50% estará considerado 
aplicarlo a través de la publicidad que realizan los proyectos que administra la compañía 
 
 
Políticas de Operaciones y Control 
 
 Todos los miembros de la organización, deberán acceder a los sistemas tecnológicos y 
redes de la organización a través de una clave de acceso para cada usuario 
 La emisión de cheques por pagos y compras que realice la empresa, tendrán el registro de 
elaboración por el nivel operativo y la firma de autorización o pago por el nivel gerencial 
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 Ningún cobro de comisiones por servicios que presta la Institución a sus clientes  podrá 
receptarse en efectivo, el único medio de pago será mediante acreditación en cuenta. 
Cualquier excepción será autorizada únicamente por la Gerencia General 
 El departamento de contabilidad, mantendrá de manera permanente el control del 
inventario de los equipos e instrumentos de trabajo asignados al personal, elaborando para 
el efecto un formulario,  el cual se verificará cada año, dejando la constancia de revisión 
por el usuario del item y el Contador General. 
 El pago de remuneraciones y beneficios a los empleados se realizar mediante acreditación 
en cuenta y, se receptará la fe de recepción en el rol físico 
 Todos los colaboradores de la institución tienen la obligación sacar respaldos de la 
información que administran, tanto de los negocios como interna, de manera quincenal 
 
 
3.3.7 ESTRATEGIAS 
 
Estrategia es un patrón de dcisiones coherentes, unificador e integrador; determina y revela el 
propósito organizacional, selecciona los negocios de la institución, intenta lograr ventajas 
sostenibles a largo plazo en sus negocios, abarca todos lo niveles jerárquicos de la empresa, define 
la naturaleza de las condiciones económicas y no económicas.
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3.3.8 PLAN OPERATIVO 
 
 Plan operativo anual es un documento formal en el cual se enumeran, por parte de los responsable 
de una empresa (compañía, departamento, sucursal u oficina) los objetivos a conseguir durante el 
presente ejercicio. El plan operativo anual debe estar perfectamente alineado con el plan estratégico 
de la empresa, y su especificación sirve para concretar, además de los objetivos a conseguir cada 
año, la manera de alcanzarlos que de debe seguir cada empresa (departamento, sucursal, oficina..)
45
 
 
Siendo una empresa e marcha, se establece el siguiente plan operativo de Proyectar Soluciones para 
el año 2012, mismo que contempla las actividades a realizar sobre los aspectos relativos al manejo 
administrativo, legal, financiero y de negocios vigentes y por estructurarse. 
 
 
                                                             
 
44www.slidshare.net 
45www.sinnexus/business_inteligencia/plan_operativo_nual 
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Tabla No. 60 PLAN OPERATIVO ANUA 
 
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
1 Adecuación de Instalaciones Mayra Herrera 2.500,00       Implementado
2 Contratación de personal
2.1 Contratación de Administrador de cartera Jorge Vásquez Realizada
2.2 Contratación de gerente financiero de proyectos Jorge Vásquez Realizada
3 Adquisición de Sistemas tecnológicos
3.1 Sistema de contabilidad Mayra Herrera 600,00          Implementado
3.2 Sistema de Administración de Clientes Jorge Vásquez 3.750,00       En proceso
4 Reforma Estatutos de la Compañía
4.1 Celebración de la Junta de Accionista Jorge Vásquez Realizada
4.2 Implementación de reforma Jorge Vásquez 700,00          Implementada
5 Misión, Visión, Políticas, Estrategias
5.1 Establecer cronograma de reuniones semanales Jorge Vásquez Realizado
5.2 Difundir , Misión, Visión, Políticas y Estrategias Jorge Vásquez En proceso
6 Elaborar el Sistema de Gestión de Proyectos
6.1 Inscripción en el programa No 24 de Tesis UC Jorge Vásquez 1.000,00       Realizada
6.2 Desarrollo del plan de tesis Jorge Vásquez Realizada
6.3 Implementación del Sistema de Gestión G. Jorge Vásquez En proceso
7 Estructurar 2 Nuevos Proyectos
7.1 Visita a clientes y presentación del esquema Jorge Vásquez Permanente
7.2 Participación en ferias de la vivienda Jorge Vásquez En proceso
7.3 Firma de contratos e implementación de equipo Jorge Vásquez En proceso
8 Aquisición de un vehículo para traslado a los proyectos
8.1 Buscar línea de financiamiento y realizar la compra Jorge Vásquez 38.500,00    Realizada
47.050,00    
Elabora por Autor
Total
No
PLAN OPERATIVO ANUAL DE PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
Objetivo : Implementación del Sistema de Gestión de Gerencia de Proyectos y Estructuración de Nuevos Negocios
ACTIVIDADES RESPONSABLE
2012
RECURSOS RESULTADO
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3.3.7. MAPA ESTRATÉGICO 
 
Un mapa estratégico es una representación gráfica y simplificada de la estrategia de una 
organización que le ayuda a saber qué es y a donde a de conducirse en el futuro, permite entender 
la coherencia entre los objetivos estratégicos y visualizar de forma gráfica la estrategia. 
Los mapas estratégicos muestran los objetivos para los crecimientos de la facturación, de los 
mercados de clientes objetivo donde habrá un aumento de la rentabilidad; las proporciones de valor 
que llevarán a los clientes a realizar más negocios a márgenes más altos; el papel fundamental de la 
innovación y la excelencia de productos, servicios y procesos; y las inversiones necesarias en las 
personas y los  sistemas para generar y mantener el crecimiento proyectado.
46
 
 
 
                                                             
 
46www.oocities.org 
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Tabla No. 61 MAPA ESTRATÉGICO 
MAPA ESTRATEGICO DE PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
MISION :Proporcionar servicios de calidad en el desarrollo 
de  proyectos inmobiliarios, a través de una eficiente y 
eficaz gestión de sus funcionarios, con  permanente 
capacitación y  utilizando herramientas gerenciales y 
tecnológicas que contribuyan a la consecución de los 
resultados proyectados por nuestros clientes en cada 
proyecto.
VISION :Proyectar Soluciones en el 2017 se consolida como una 
empresa especializada en  Gerencia de Proyectos Inmobiliarios en el 
mercado ecuatoriano, proporcionando servicios y productos de 
calidad a sus clientes, a través del compromiso y profesionalismo de 
sus empleados, contribuyendo al desarrollo del país mediante la 
generación de fuentes de empleo, obteniendo a su vez los niveles de 
rentabilidad en beneficios de sus accionistas
2012 2013 2014
OBJETIVOS:   
Implementar el 
Sistema de Gestión de 
Gerencia de Proyectos
POLITICAS:   Establecer 
un cronograma 
semanal de avance  
por fases
ETRATEGIAS: 
Involucrar a todos los 
miembros de la 
organización en el 
desarrollo del Sistema  
e implementar un plan 
de incentivos
OBJETIVOS: Capacitar al 
personal e implementar la 
Unidad de  ventas de 
Inmuebles, establecer  un 
sistema de comisiones en 
función a resultados
POLITICAS: Todos los 
gerentes de proyecto deben 
dominar Autocad y Proyect, 
los vendedores que se 
contrate deben tener mínimo 
3 años de experiencia
ETRATEGIAS: Hacer alianzas 
estratégicas con constructores 
y promotores, asignar el 
presupuesto de capacitación y 
ampliación de instalaciones
OBJETIVOS: Crecer en el 
negocio impulsando la unidad 
de ventas y administración de 
cartera. Incrementar relaciones 
con el sector público
POLITICAS: Establecer metas de 
ventas  mínimas al equipo 
comercial. Capacitar al personal 
en contratación pública
ETRATEGIAS: Establecer tablas 
de honorarios preferenciales 
para proyectos del BIESS y 
Municipio de Quito. Poner a 
disposición de éstas entidades 
asesoría sin costo en la 
estructuración de los proyectos
2015
OBJETIVOS: Alcanzar altos 
niveles de calidad de los servicios 
automatizando los programas de 
gestión, optimizando recursos. 
Crear una página Web
POLITICAS: Renovar los equipos 
de computación e implementar 
una unidad de sistemas
ETRATEGIAS: Realizar convenios 
con casas comerciales para la 
provisión y mantenimiento de 
equipos. Establecer un plan de 
medios para difundir la imagen 
corporativa, potencializando el 
logro de los grandes proyectos 
que se administra
2016
OBJETIVOS: Evaluar y actualizar 
el plan estratégico de la 
compañía, fortaleciéndolo con 
asesoría externa. Programar el 
primer pago de dividendos
POLITICAS: Implementar 
programas de mejoramiento 
continuo tendiente a buscar la 
Certificación ISO
ETRATEGIAS: Contratar un 
consultor externo que nos asesore 
en el plan estratégico y hacer un 
levantamiento de procesos. Incluir 
como parte del flujo de caja el 
pago de dividendos
Valores y Principios: Transparencia, honestidad, puntualidad, respeto, solidaridad, trabajo en equipo, calidad, responsabilidad, justicia
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3.4. ESTRUCTURA ORGÁNICA 
 
La Compañía Proyectar Soluciones Cia. Ltda., conforme lo establecen sus estatutos, será 
gobernada por la Junta General de Socios, órgano supremo de la Compañía y administrada por 
el Gerente General y el Directorio, de conformidad  a las atribuciones y facultades otorgadas a 
cada uno de ellos en el presente Estatuto y la Ley 
La Junta General, formada por los socios legalmente convocados y reunidos, en el número 
suficiente para formar quórum, es el Órgano Supremo y máxima autoridad de la Compañía, con 
amplios poderes para resolver sobre todos los asuntos sociales y para tomar las decisiones que 
juzgue conveniente en defensa de la misma. 
El Directorio de la Compañía se compone de tres  (3) Directores Principales y tres (3) Directores 
Suplentes, que durarán dos (2) años en sus funciones, que serán nombrados por la Junta General de 
Socios, con el voto favorable de las dos terceras partes del capital pagado de la Compañía. 
Los Directores pueden ocupar otros cargos de administración y gestión dentro de la Compañía. 
Los Directores, de entre uno de ellos, elegirán al Presidente del Directorio, quien reemplazará al 
Gerente General en caso de ausencia temporal o definitiva. 
El Directorio se reunirá cuando lo convoque el Presidente de dicho cuerpo colegiado, sin 
perjuicio de que pueda reunirse sin necesidad de convocatoria previa cuando se encuentren 
presentes la totalidad de Directores principales. La convocatoria será realizada por lo menos 
con cuarenta y ocho horas de anticipación y será efectuada mediante comunicación escrita 
enviada por cualquier medio incluyendo facsímil y correo electrónico, dejando constancia de 
su recepción. El quórum para las reuniones del Directorio se formará con la presencia de por 
lo menos dos (2) Directores y las decisiones se adoptarán por mayoría simple de votos 
presentes. En caso de empate el Presidente del Directorio tendrá voto dirimente. 
 
3.4.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
Proyectar Soluciones Cia. Ltda, tiene un año y medio de operación, sus inicios fueron a través de la 
gestión unipersonal de su Gerente General, quien realizaba todas las actividades de la compañía, 
inclusive despachando de la oficina en su dependencia particular. 
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Con la  gestión de nuevos negocios, se han ido incorporando el personal en cada una de las líneas 
de administración y servicios de la Compañía, con lo cual, a continuación detallamos el 
Organigrama Estructural que en este proceso de implementación del esquema de gestión de la 
gerencia de Proyectos Inmobiliarios la hemos desarrollado, el cual ha sido puesto en consideración 
de todos los miembros de la Compañía a fin de que se lo implemente de manera oficial. 
Tabla No. 62
47
OrganigramaEstructural de Proyectar Soluciones Cia. Ltda. 
 
 
 
 
Al inicio del estudio de la tesis, la estructura orgánica de la Compañía establecía la existencia de un 
Presidente, el cual participaba del desarrollo del negocio de manera periódica en el día a día, 
generado una burocracia en el proceso y afectando la libertad del Gerente General en la 
administración de la compañía. Como aporte del estudio se sugirió la implementación de un 
Directorio, a través del cual se realiza la coordinación del proceso de control previo a la toma de 
decisiones de trascendencia que posteriormente llegarán a ser planteadas y aprobadas por la Junta 
de Accionista. 
Esta estructura fue aceptada por la Junta de Accionistas, para lo cual fue necesario realizar una 
reforma a los estatutos de la compañía 
                                                             
 
47Autor 
JUNTA DE ACCIONISTAS
DIRECTORIO
GERENCIA GENERAL
Asistencia 
Administrativa
Administración y Finanzas
Administración 
de cartera
Contabilidad 
Gerencia Adm. 
Financiera de Proyectos
Gerencia  
Financiera 1
Gerencia  
Financiera 2
Gerencia Técnica de 
Proyectos
Gerencia 
Técnica  1
Gerencia  
Técnica 2
Gerencia 
Técnica  3
Asesoría Jurídica
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CAPITULO IV 
 
4. PLAN DE OPERACIÓN 
 
Para poder visualizar el desarrollo de proyectos inmobiliarios a través de fideicomisos mercantiles 
inmobiliarios, es necesario describir el proceso de operación integral que involucra el 
interrelacionar la actividad técnica, administrativa financiera que se desarrollan tanto desde el 
punto de vista del promotor como con la conjugación de los aspectos operativos, administrativos y 
legales que conlleva el manejo de un fideicomiso mercantil. a través de un administrador fiduciario. 
 
 
4.1. PROCESO DE GESTIÓN DE PROYECTOS INMOBILIARIOS 
 
El desarrollo de proyectos inmobiliarios, está fundamentando en la interacción que debe realizarse 
entre los diferentes partícipes del proyecto, apoyados por la gestión que para el efecto debe realizar 
el Gerente del Proyecto. El gerente del proyecto, en la mayoría de los casos, representa a los 
promotores, socios o gestores del proyecto, quienes por lo general aporta con los recursos 
necesarios para alcanzar la viabilidad del proyecto para que éste pueda desarrollarse. En otros 
casos, representan a los propietarios del terreno quienes aportan el inmueble al fideicomiso sobre el 
cual el promotor desarrollará el proyecto y, "encarga" la supervisión del desarrollo del proyecto, ya 
que desconocen sobre los aspectos que involucra este proceso, al gerente del proyecto. 
 
El "Diseño" de la metodología de gestión, esto es, la definición de cómo hacerlo, con quién 
hacerlo, dónde hacerlo y cuando hacerlo permitirá dimensionar a la empresa las capacidades, 
disponibilidades, necesidades de recursos físicos, tecnológicos, humanos y materiales que permitan 
alcanzar la prestación del servicio a fin de satisfacer las necesidades de los clientes. 
 
La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teórico que permite describir el 
desarrollo de las actividades de una organización empresarial generando valor al cliente final.
48
 
 
Esta herramienta divide las actividades generadoras de valor de la empresa en: actividades 
primarias o de línea y las actividades de apoyo o soporte. 
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Las actividades primarias o de línea, son aquellas que están directamente relacionadas con la 
prestación y comercialización del servicio: Logística de entrada, Operaciones, Logística de salida, 
Marketing y Ventas, Servicios. 
 
Las actividades de apoyo, son aquellas que agregan valor al servicio pero que no están 
directamente relacionadas con la producción o entrega del mismo: Infraestructura, Recursos 
Humanos, Tecnología y Abastecimiento. 
 
Tabla No. 63 Cadena del Valor 
 
 
 
Su objetivo último es maximizar la creación del valor mientras se minimizan los costos. De lo que 
se trata es de crear valor para el cliente, que permita tener una ventaja competitiva, lo cual se 
traduce en tener una rentabilidad relativa superior a los rivales del sector en el cual se compite. El 
modelo considera a la empresa como una serie de actividades primarias y de apoyo que agregan 
valor a los productos y servicios de una empresa. Las actividades primarias están más relacionadas 
con la producción y distribución de los servicios, estás incluyen logística de entrada, operaciones, 
logística de salida, ventas marketing y servicios. 
 
103 
 
Las actividades de apoyo consisten en la infraestructura (administración y gerencia) recursos 
humanos, tecnología y adquisiciones de la organización. 
 
4.2. DEFINICIÓN DE LAS ETAPAS DEL PROCESO 
 
4.2.1. Negociación Inicial 
 
Gráfico No. 46
49
 Esquema Tradicional de Iniciar un Proyecto Inmobiliarios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La concepción de la idea a través de la cual nace un proyecto, generalmente viene de la mente de 
un promotor inmobiliario, quien al estar en el mercado y conocer las bondades de los sectores más 
atractivos para desarrollar un proyecto,  en muchos casos basados en su experiencia, plantean la 
idea al propietario de un terreno, quien en función a la "confianza" le entrega el bien para que sea 
hipotecado al banco a fin de conseguir el financiamiento que requiere para su desarrollo. 
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Este es un esquema tradicional, que a pesar que es el más usado por los promotores, no proporciona 
la confianza y seguridad que los inversionistas, financistas, propietarios de terrenos y promitentes 
compradores esperan. Pues a través de éste esquema el Promotor Inmobiliario tiene absoluta 
libertad de manejar los recursos sin control ni mecanismos de rendición de cuentas, no tienen la 
obligatoriedad de aplicar esquemas de verificación de puntos de equilibrio de los diferentes 
aspectos que se deben revisar antes de iniciar un proyecto, los recursos que reciben los pueden usar 
para otros proyectos o necesidades, entre otros que los analizaremos más adelante. 
 
 
Gráfico No. 47
50
Esquema Inicial de un Proyecto Inmobiliario con Fideicomiso 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
A diferencia del esquema tradicional, el manejo de proyectos inmobiliarios a través de 
fideicomisos, proporciona una serie de ventajas, seguridades, optimización de recursos y  de 
mayores grados de probabilidad de éxito de los proyectos. 
A través de éste esquema, el propietario del terreno no entrega el bien al promotor, sino, lo 
transfiere a un fideicomiso (patrimonio Autónomo), para que un Fiduciario, quien se convierte en 
el Representante Legal, sea quien administre todos los bienes y recursos que ingreses a éste 
patrimonio, los mismos que se utilizarán para el desarrollo del proyecto cumpliendo con los 
requisitos y exigencias que determina en cada una de las etapas el fiduciario. El banco financista ya 
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no entregará los recursos del préstamo al promotor sino al fideicomiso para que el fiduciario los 
administre. 
 
4.2.2. Etapas de Desarrollo del Proyecto 
 
El desarrollo de todo proyecto inmobiliario contempla tres etapas claramente definidas, Etapa 
Previa, Etapa de Ejecución o Construcción y Etapa de Liquidación.  
 
En cada una de las etapas es indispensable y mandatorio el cumplir con los condicionamientos que 
se establecen a fin de garantizar la correcta ejecución del proyecto y, de esta manera evitar 
contingentes que se pueden presentar en cualquiera de las etapas si no se cumplen en las instancias 
que corresponden  
 
Gráfico No. 48
51
Etapas del Proyecto 
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A través del Fideicomiso Inmobiliario, cada una de estas etapas tienen detallado los parámetros y 
condiciones que han de cumplirse para ir avanzando de manera secuencial en el desarrollo del 
proyecto, de la verificación de estas condiciones o parámetros, se encarga el Fiduciario como 
representante legal del fideicomiso y "Tercero Independiente" que precautelará en interés de todos 
los relacionados al proyecto. 
 
4.2.2.1. Etapa Previa - Viabilidad Técnica 
 
En los aspectos de orden técnico que deben cumplirse se encuentran los siguientes: 
 
 Planeación urbanística y arquitectónica 
 Esquemas preliminares 
 Anteproyecto, proyecto, planos de construcción y permisos de construcción. 
 Sistemas constructivos 
 
 
4.2.2.2. Etapa Previa - Viabilidad Comercial 
 
La Viabilidad comercial va estar determinada por un número mínimo de preventas que se 
establezca por cada una de la etapas de ejecución del proyecto, y debe cumplir con los siguientes 
aspectos: 
 
 Pautas para el diseño del proyecto 
 Perspectivas de venta del proyecto - diseño, tipo de vivienda 
 Estrategias de comercialización 
 Preventas, canjes 
 
4.2.2.3. Etapa Previa - Viabilidad Legal 
 
Se deben obtener las respectivas aprobaciones del proyecto o anteproyecto por parte del municipio 
o cantón donde se desarrolle el mismo, así como los respectivos permisos de construcción, y 
también obtener, de ser el caso, la respectiva declaración de propiedad horizontal.  
 
 Terreno libre de gravámenes 
 Cancelación de tasas, impuestos y tributos 
 Planos sellados por entes reguladores 
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4.2.2.4. Etapa Previa - Viabilidad Financiera 
 
Una vez cubiertos los parámetros técnicos, legales y comerciales, es un requisito fundamental en 
contar con el financiamiento garantizado para el proyecto, el cual se puede dar por la aprobación de 
una línea de crédito o por el compromiso de aporte de recursos de los promotores o socios 
adherentes al fideicomiso, esto implica contar con: 
 
 Flujo de caja aprobado 
 Compromisos de aportes de socios 
 Línea de crédito aprobada 
 
 
4.2.2.5. Etapa de Ejecución o Construcción 
 
Una vez que se ha cumplido con todos los requerimientos de la etapa Previa, se inician las 
actividades de ejecución de las obras de  construcción del proyecto, extendiéndose las mismas 
hasta que culmine el mismo y se pueda entregar los bienes (casas, departamentos, locales, oficinas, 
lotes, etc.,) a los promitentes compradores. 
 
Es en esta etapa, inicia la interacción de los diferentes actores que participan en el desarrollo del 
proyecto, todos en relación directa con el fideicomiso, quien se constituye en la figura legal a través 
de la cual se llevan a cabo las actividades y, con quien legalmente tienen firmado un contrato de 
prestación de servicios los actores de la construcción (planificador, constructor, fiscalizador, 
gerente, vendedor, etc.). 
 
Solo cuando se ha declarado el punto de equilibrio, el fiduciario autoriza el uso de recursos que se 
han recibido de los promitentes compradores, los mismos hasta tanto permanecen en una cuenta 
abierta a nombre del fideicomiso. Este esquema cuando se lo realiza sin la participación de un 
fideicomiso, no garantiza que el promotor que recibe los recursos de los clientes no los use en otras 
actividades o inclusive en las inversiones iniciales de la etapa previa que todo proyecto requiere y, 
que deben salir de los fondos del promotor, ya que, todo proyecto mientras no alcance el punto de 
equilibrio tiene un riesgo de no ser viable y, por ende, los recursos que recibieron de los clientes 
deben devolverse. 
 
Esta es una de la ventajas de la figura del fideicomiso; exigir parámetros técnicos de cumplimiento 
de cada una de las actividades o fases previas que, coadyuvarán a incrementar en un mayor 
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porcentaje las probabilidades de éxito del proyecto y, el riesgo los clientes tengan la seguridad que 
no están promoviendo un proyecto arriesgando su dinero, ya que su intención es simplemente 
comprar un bien y, no buscar una utilidad como lo hace un promotor al desarrollar un proyecto, que 
es legítima, pero que lo debe hacer con sus recursos. 
 
Gráfico No. 49
52
Etapa de Ejecución del Proyecto con Fideicomiso 
 
 
 
 
4.3. Funciones de los Actores del Proyecto 
 
Los diferentes actores que participan en el desarrollo de un proyecto inmobiliario, deben tener 
claramente establecidas las funciones sobre las cuales realizarán las gestiones que les correspondan 
a fin de contribuir al logro del objetivo de los promotores, que es desarrollar un proyecto 
inmobiliario generando valor a sus compradores y proporcionando rentabilidad al negocio. A 
continuación se detallan las funciones de manera general de cada uno de ellos: 
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4.3.1. Fiscalización 
 
 Aprobación de planillas 
 Verificación de calidad de materiales 
 Definiciones técnicas en reunión de obra 
 Seguimiento de cronograma valorado 
 Informes de avance de obra 
 
4.3.2. Constructor 
 
 Recibe anticipos y presenta garantías 
 Implementa infraestructura necesaria 
 Construye en función al cronograma de construcción 
 Presenta planillas 
 Garantiza calidad de la construcción 
 
4.3.3. Empresa de Corretaje 
 
 Gestiona la promoción y publicidad del proyecto 
 Concreta las reservas y ventas de los bienes 
 Cobranza de las cuotas y pagos de los clientes 
 Entrega bienes a los clientes 
 
4.3.4. Promitente Comprador 
 
 Firma promesa de compraventa 
 Abona cuota inicial 
 Pagos mensuales-completa ahorro 
 Obtiene crédito bancario 
 Recibe unidad habitacional 
 
4.3.5. Institución Financiera 
 
 Financian al proyecto 
 Seguimiento del proyecto y desembolso periódicos 
 Financia al cliente 
 Recibe los bienes individuales hipotecados por el cliente 
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4.3.6. Constituyentes - Beneficiarios 
 
 Seguimiento al proyecto 
 Recepción de informes de gestión por parte de la fiduciaria 
 Definiciones en Juntas 
 
4.3.7. Administración Fiduciaria 
 
 
 Administración de los estados financieros 
 Registros de transacciones y pagos impuestos 
 Mantenimiento de bases de clientes 
 Manejo del flujo de caja 
 Atención Organismos de Control 
 Informes de gestión 
 Reportes Gerenciales 
 
Esta a su vez representa las siguientes ventajas: 
 
 Solemnidad, confianza y transparencia 
 Irrevocabilidad de las decisiones 
 Inembargabilidad del patrimonio 
 Independencia de las decisiones instruidas a un tercero 
 Patrimonio independiente de los actores 
 Exoneraciones de impuestos en la transferencia del bien al     fideicomiso 
 Agilidad en la constitución y liquidación 
 
 
 
 
4.3.8. Gerente del Proyecto 
 
Por ser el Gerente del proyecto el eje central sobre el cual gira este estudio y, destacando el alcance 
del esquema planteado, se detallas las funciones que éste desarrolla en cada una de las etapas de 
desarrollo del  proyecto: 
ETAPA PREVIA 
 Establecimiento de metas y objetivos; coordinación actores. 
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 Organización, comités, partícipes 
 Plan de trabajo 
 Políticas, reglas, procesos 
 Análisis y sugerencias sobre la selección de profesionales para el    proyecto. 
 Aportes, compromiso, canjes 
 Especialistas 
 Experiencia 
 
Coordinación y seguimiento de elaboración de planos, ingenierías y permisos. 
 IRM ( Línea de Fábrica) 
 Plan Masa 
 Bosquejo global de ingresos - egresos 
 
Verificación de viabilidad técnica, económica del proyecto 
 Estructuración del presupuesto , rubros, parámetros 
 Area Bruta – AreaUtil  
 Costos unitarios 
 Precios de venta 
Consolidación del Presupuesto Global  y el Flujo de Caja. 
 Directos , Indirectos, 
 Costos fijos, variables 
 Premisas, políticas de pagos 
 Políticas de venta,  proveedores 
 Modalidad de contrato, cronograma valorado 
 Proyección de Resultados; ensayo de escenarios. 
 Estructura de financiamiento; aportes, preventas, crédito 
 Análisis de incidencia de costos directos e indirectos 
 Optimización de áreas y productos 
 
Política Comercial. 
 Estudio de mercado 
 Esquema de ventas; ahorro programado, crédito directo 
 Estrategias comerciales, descuentos, plan de medios 
 Maqueta, folletería  
 Formato de promesas de compraventa, reservas 
 Curva de precios 
 Penalidades y multas 
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Plan de Negocios. 
 Memoria Técnica 
 Definición financiamiento; aportes, adherentes, línea de crédito 
 Diseños, implantaciones, especificaciones, bondades del proyecto 
 Flujos de caja y resultados proyectados 
 
Coordinación de Aprobaciones y Permisos. 
 Planos arquitectónicos e ingenierías 
 Permiso de construcción 
 Pólizas, garantías 
 
Punto de Equilibrio. 
 Reuniones semanales, revisión de avances 
 Técnico, legal, comercial, financiero 
 Revisión de balances y proyecciones de resultados (reales) 
 Seguimiento y control de cobro de cartera 
 Firma de contratos y arranque oficial de obras 
 
ETAPA  DE EJECUCIÓN: 
Reuniones de Obra. 
 Libro de obra y checklist 
 Seguimiento a avance y cronogramas 
 Soluciones de aspectos técnicos 
 Bases y concursos para selección de proveedores 
 Aprobación y pago de planillas 
 Ajustes, correctivos, definiciones 
 
Verificación de especificaciones y cronogramas. 
 Cumplimiento de especificaciones técnicas, tipos de materiales 
 Seguimiento y supervisión a fiscalización 
 Avance de obra semanal y anticipos proveedores 
 DPH (declaratoria de propiedad horizontal) 
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Administración de Contratos. 
 Anticipos, garantías 
 Avance porcentual, desfases, usos de recursos 
 Cumplimiento de presupuestos de ventas, cobros, habilitantes 
 Asesoría de actores , asistencia reuniones, multas, resciliaciones 
 Cumplimiento obligaciones contractuales 
 
Proyección de Resultados. 
 Revisión de balances, pago de impuestos, registros mensuales 
 Cartera cobrada, vencida por cobrar 
 Obra ejecutada, por ejecutar, anticipos 
 Variaciones, precios, plazos, indirectos, imprevistos 
 Alertas tempranas 
 
Variaciones Presupuestarias. 
 Analizar y justificar nuevos rubros, volúmenes, costos 
 Proyección de incrementos vs efectos resultados 
 Seguimiento y revisión de esquema comercial, estadísticas, focalización de medios 
 Curva de precios, aceptación del mercado, efectividad de medios 
 Coordinación de flujo de caja, necesidades, pagos, prioridades 
 
Informes Ejecutivos. 
 Juntas de fideicomisos, cumplimiento instrucciones 
 Revisión informe de fiscalización, ventas, constructor, fideicomiso 
 Reporte de cumplimiento de contratos, cronogramas de obra 
 
ETAPA  DE  LIQUIDACIÓN: 
Liquidaciones. 
 Contratos proveedores, prestadores de servicios 
 Recepción provisional y definitiva de la obra 
 Recopilación de juegos de planos e ingeniería finales (Planos Asbuil) 
 Especificaciones técnicas  
 Devoluciones de garantías 
 Permiso de habitabilidad, reglamento conjunto 
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Proyección de Resultados. 
 Revisión de balances, resultados, flujo de caja 
 Cierre de escrituras con clientes, recaudación de valores 
 Consolidación de resultados: beneficiarios – Fideicomiso, optimizaciones 
 Liquidación de impuestos y pasivos 
 Restitución de aportes y resultados 
 Liquidación del fideicomiso 
 
Gráfico No. 50
53
Etapa de Liquidación del Proyecto con Fideicomiso 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Una vez entregados los bienes a cada uno de los promitentes compradores, cancelados los pasivos 
del fideicomiso, incluido el crédito bancario, el Fideicomiso ( a través del Fiduciario) procede a la 
restitución de los aportes que realizaron los promotores más los beneficios obtenidos netos (el 
fideicomiso cancela el impuesto a la renta). 
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4.4. NIVEL DESEADO EN LA CALIDAD DE LOS SERVICIOS 
 
La gestión del proceso de Gerencia de Proyectos, requiere de un grado de especialización en el 
orden técnico, administrativo, logístico, financiero y de coordinación con los diferentes actores. 
Conforme lo determinado en el FODA, establecido y analizado anteriormente, el nivel de calidad 
de los servicios de Proyectar Soluciones es considerado como muy bueno y excelente por sus 
clientes. Así mismo, como una de las debilidades a corregir por el nivel de requerimiento y 
especialización de la gestión está la capacitación al personal, la adecuación de las instalaciones con 
tendencia a un crecimiento. A continuación se detallan las estrategias que se han establecido al 
combinar las diferentes estrategias resultantes de la Matriz Estratégica desarrollada en el capítulo 
anterior: 
F2O1 Implementar un plan de capacitación permanente que permita mantener el nivel de calidad 
en los servicios, 
A3F1 Establecer una estrategia de ampliación de instalaciones y personal acorde la proyección de 
crecimiento en nuevos negocios (presupuesto, financiamiento, ubicación), 
F2O3 Alcanzar el mayor número de negocios posibles aprovechando el resultado que hemos 
logrado con proyectos actuales del BIESS, 
A2D3 Implementar un programa de evaluación continua del personal, para hacer seguimiento al 
plan de capacitación, 
A3D2  Implementar un plan de publicidad anual que permita mantener y alcanzar el 
posicionamiento con los actuales clientes y los nuevos, 
Por lo mencionado, a continuación establecemos el esquema de gestión de la gerencia del proyecto 
en cada aspecto detallado como conclusión de la Matriz Estratégica, la cual centra sus objetivos en 
los servicios a los clientes y el nivel técnico y profesional de los funcionarios de la compañía 
 
4.5. REPORTES DE GESTIÓN 
 
Todo proyecto inmobiliario nace de una idea inicial, la misma que es generalmente concebida por 
el promotor, de allí en función a los coeficientes de uso del suelo y altura, que el Municipio de cada 
localidad determina a través de las ordenanzas correspondientes, se perfila un plan masa, el cual 
constituye una bosquejo inicial de metros cuadrados de construcción, número de bienes a construir 
(casas, departamentos, locales, oficinas , etc.). 
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Una vez que se genera el anteproyecto y proyecto definitivo, es fundamental la revisión de la 
conformación de los costos directos e indirectos que conforman el presupuesto total de la obra, el 
cual, dependiendo del tipo de bien a construir y las especificaciones de acabados debe considerar 
parámetros mínimos de costos de construcción, sistemas constructivos y de honorarios de los 
profesionales que participarán en el desarrollo del proyecto. 
 
Estos parámetros son publicados de manera mensual por el INEN, mediante el detalle 
pormenorizado de rubros, costos y porcentajes de honorarios. Sin embargo, con la experiencia y 
dependiendo de cada proyecto, se pueden establecer parámetros más cercanos a la realidad de 
mercado, ya que en la construcción como en todos los aspectos de las diferentes industrias y 
comercios, la oferta y demanda determinan los precios y honorarios. Hay que recalcar, que 
dependiendo del tipo de proyecto y el nivel de posicionamiento y prestigio de los profesionales, 
pueden existir rangos que salen del promedio del mercado. 
 
A continuación, a manera de ejemplo tomamos las cifras de un proyecto real en ejecución, 
detallamos la conformación de los costos que conforman el presupuesto total del proyecto, 
clasificando por rubros y detalles que deben ser observados como primer filtro de gestión de la 
gerencia del proyecto: 
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Tabla No. 64 Presupuesto de un Proyecto 
 
 
 
El papel del Gerente del Proyecto será el tener la suficiente experiencia, conocimiento y visión a 
fin de poder visualizar en perspectiva el desarrollo del proyecto y, poder anticipar las 
observaciones: en costos estimados, ingresos proyectados, contingentes y poner en consideración 
de la Junta del Fideicomiso, como máximo órgano regulador del desarrollo del proyecto, para que 
los analice y tome las decisiones correspondientes de manera anticipada. Esta instancia es vital para 
el desarrollo del proyecto, a fin  de poder alcanzar las expectativas de resultados que buscan los 
promotores. El Gerente del proyecto debe tener claro que el objetivo planteado es alcanzable, caso 
contrario debe manifestar su salvedad en el aspecto que así lo considere. 
ANALISIS EN FUNCION AL COSTO TOTAL
1 COSTOS DEL TERRENO Total (usd)
% sobre 
Costo Total
OBSERVACION
        482.800,00 10,98%
Dependiendo del tipo de proyecto (casas, edificios), sector y 
nivel social al cual se dirige, fluctúa entre el 10% y 15%
2 PLANIFICACION Total (usd)
% sobre Costo 
Total
        102.600,00 2,33%
Dependiendo del tipo de proyecto y el prestigio del profesional, 
fluctua entre el 2% y 3%
3 CONSTRUCCION Total (usd)
% sobre Costo 
Total
     2.569.560,00 58,45%
Dependiendo del nivel social y el tipo de acabados fluctúa entre 
55% y 65%
4 IMPREVISTOS 179.869,20        4,09% Margen que se recomienda entre el 3% y 5%
5 Costos directos (3 + 4) (CD) 2.749.429,20     62,54%
Dependiendo del nivel social y el tipo de acabados fluctúa entre 
55% y 65%
6 Monto Administrado (1 + 5) (MA) 3.232.229,20     73,52%
7 TASAS E IMPUESTOS Total (usd)
% sobre Costo 
Total
          69.900,00 1,59% Fluctúa entrel 1,5% al 2%
8 INDIRECTOS Total (usd)
% sobre Costo 
Total
        991.587,10 22,55% Fluctúan entre el 20% y 25%
9      4.396.316,30 100,00%
En general, porcentajes que varíen sobre los promedios, 
representan una alerta que debe ser analizada.
10      4.955.000,00 112,71%
10 Ventas 4.955.000,00     112,71%
        558.683,70 12,71% Fluctúa entre el 10%  y 15%
Costo Total del Proyecto (1 + 2 + 
5 + 7 + 8)
Total ventas
RESULTADO PROYECTADO
PRESUPUESTO DEL PROYECTO 
SUBTOTAL
SUBTOTAL
SUBTOTAL
SUBTOTAL
SUBTOTAL
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Tabla No. 65
54
Resumen de Rubros de Ingresos y Costos 
 
 
 
 
El cuadro detallado, corresponde a un proyecto real en ejecución el cual tomamos como ejemplo, 
muestra la conformación de los rubros que conforman el presupuesto de ingresos y egresos del 
proyecto a una fecha determinada y, estimando la proyección del resultado hasta la culminación del 
proyecto (Julio de 2010 a octubre de 2014), considerando desde el inicio del proyecto hasta la 
fecha estimada de culminación. 
Este análisis es fundamental realizarme mes a mes y tomando como base los datos reales del 
proyecto en función a las cifras de los estados financieros (balance general y balance de 
resultados), ya que a través de éste seguimiento se podrá identificar la variación de los resultados 
en función a la utilidad estimada inicialmente y, justificando las razones de las variaciones tomar 
las decisiones de manera oportuna y con el pleno conocimiento de los promotores y beneficiarios 
del proyecto. 
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Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor
Departamentos 305 19.495.152,41 302 28.782.476,37 607 48.277.628,79           
Locales 6 406.389,46      57 4.554.514,10   63 4.960.903,56             
Estacionamientos 195 -                   0 -                   195
Bodegas 0 -                   0 -                   0
Oficinas 92 12.336.350,00 0 -                   92 12.336.350,00           
Total Ingresos 598 32.237.891,87 359 33.336.990,47 957 65.574.882,35           
RUBRO TOTAL
Valor % Valor % Valor %
Terreno 0,00 0,00% 2.712.322,80   4,57% 2.712.322,80 4,57%
Directo 0,00 0,00% 49.454.330,30 83,33% 49.454.330,30 83,33%
Indirecto 0,00 0,00% 7.178.460,63   12,10% 7.178.460,63 12,10%
Costo Total 0,00 0,00% 59.345.113,72 100,00% 59.345.113,72 100,00%
Contable Flujo Neto Contable Flujo Neto Contable Flujo Neto
6.229.768,62  6.229.768,62   6.229.768,62   6.229.768,62   -                    -                            
INGRESOS 
TIPO Julio 2010 a Mayo 2014 Junio 2012 a Junio 2014
Resultado Antes del I.R.
RESULTADO PROYECTADO
octubre-11 octubre-14 Variación
EGRESOS 
EJECUTADO POR EJECUTAR
VTAS. REALIZADAS VTAS. POR REALIZAR
TOTAL
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Tabla No. 66
55
Distribución de Costos Directos e Indirectos 
 
 
 
 
 
Los costos indirectos constituyen un rubro variable (generalmente) dentro del costo total del 
proyecto, de allí la importancia de hacer el seguimiento al cumplimiento de las gestiones 
encargadas a cada actor que presta los servicios dentro del desarrollo del proyecto. Estos a su vez, 
estarán directamente relacionados con el tiempo de ejecución del proyecto y, en varios casos, 
mientras más tiempo se demora un proyecto mayor costo indirecto tiene, lo que, implica un mayor 
costo indirecto y generalmente una menor utilidad final del proyecto. 
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Valor % Valor % Valor % %
PLANIFICACION Y DIR ARQUITEC. -                0,00% 985.653 13,73% 985.653 13,73% 1,66%
TASAS E IMPUESTOS -                0,00% 584.359 8,14% 584.359 8,14% 0,98%
Gerencia de Proyecto -                0,00% 1.539.073 21,44% 1.539.073 21,44% 2,59%
Fiscalización -                0,00% 1.026.049 14,29% 1.026.049 14,29% 1,73%
Obras Exteriores -                0,00% 217.570 3,03% 217.570 3,03% 0,37%
Administración Fiduciaria -                0,00% 525.850 7,33% 525.850 7,33% 0,89%
Promoción y Publicidad -                0,00% 406.452 5,66% 406.452 5,66% 0,68%
Comisión de Ventas -                0,00% 1.226.158 17,08% 1.226.158 17,08% 2,07%
Mantenimiento Obra -                0,00% 338.729 4,72% 338.729 4,72% 0,57%
Contratos y convenios , Post Ventas, varios -                0,00% 328.569 4,58% 328.569 4,58% 0,55%
COSTOS FINANCIEROS 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0,00%
Total -                -               7.178.461 100% 7.178.461 1,00      12,10%
COSTOS INDIRECTOS
Rubros
EJECUTADO POR EJECUTAR
TOTAL
Indirecto / 
Costo TotalJulio 2010 a Mayo 2014 Junio 2012 a Junio 2014
5% 8%
0%
5%
4%
3%
7%
19%
10%
1%
2%
1%
0%
2%
15%
17%
Distribución del Costo Indirecto
PLANIFICACION
TASAS E IMPUESTOS
Fiducia (Constitución / Reforma)
Fiducia (Administración)
Gerencia Adm. y Financiera
Fiscalización
Gerencia de Proyectos (Ricardo Avendaño)
Dirección Técnica (Edificar)
Promoción y Publicidad
Asesoria Legal
Post Venta
Dirección Arquitectónica
Declaratoria de Propiedad Horizontal
Otros 
Comisión de Ventas
Gastos Financieros
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Tabla No. 67
56
Proyección de Balances 
 
 
 
Una de las gestiones que marcan la diferencia en la gestión de la Gerencia de proyectos 
inmobiliarios, no es precisamente lo relacionado al orden técnico constructivo (como generalmente 
es concebido por la mayoría de promotores inmobiliarios que cuentan en su propia estructura con 
esta gestión "por ahorrar costos", generándose a su vez un conflicto de interés ya que, a su vez de 
ser promotores, construyen el proyecto, hacen la ventas, manejan la parte administrativa 
financiera), sino, una adecuada administración de los recursos, procesos, políticas y, una efectiva 
gestión financiera. En éste último aspecto, la parte contable y financiera es vital en el desarrollo del 
proyecto, ya que una realidad financiera es un proyecto con un presupuesto inicial y, una muy 
distinta una vez ya en desarrollo. 
Las variaciones en los precios de los materiales de construcción, los honorarios de los 
profesionales, la mano de obra, todos éstos rubros dependiendo de la modalidad de contrato de 
construcción, deben ser revisados y supervisados de manera mensual, a fin de poder determinar los 
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FIDEICOMISO "XY"
BALANCE GENERAL PROYECTADO
AL 31 DE MAYO DE 2012
EN DOLARES
ACTIVOS
Balance a Mayo 
2012
Balance a 
Marzo 2012
Ejecutado en el 
mes de Mayo de 
2012
Presupuesto por 
construir
 Balance 
Proyectado al 
Finalizar la 
Construcción 
Balance 
Proyectado 
Liquidando
Rubros Debe Haber
Caja / Bancos 4.299.417,74        3.057.538,92      1.241.878,82          14.312.416,43     18.611.834,17      708.266,23    13.090.331,78    6.229.768,62      
-                     
Inversiones 708.266,23           876.271,90         (168.005,67)           708.266,23           708.266,23         -                     
Cuentas x cobrar -                     -                         -                       -                     -                     
Terreno 2.238.994,80        2.238.994,80      -                         473.328,00          2.712.322,80        2.712.322,80      -                     
-                       -                     -                     
Planificación 928.487,63           895.643,63         32.844,00              57.165,02           985.652,65           985.652,65         -                     
Urbanización -                     -                         11.701.069,37     11.701.069,37      11.701.069,37    -                     
Construcción 8.179.451,67        -                     8.179.451,67          25.925.218,74     34.104.670,41      34.104.670,41    -                     
Reajustes de Fórm Polinómica -                       -                     -                         3.648.590,51       3.648.590,51        3.648.590,51      -                     
-                     -                     
Impuestos 64.226,44             33.099,93           31.126,51              520.132,93          584.359,37           584.359,37         -                     
-                     -                     
Honorarios Indirectos 588.837,11           174.989,95         413.847,16             3.793.453,68       4.382.290,79        4.382.290,79      -                     
-                     -                     
Costo Financiero (69.554,96)          69.554,96              -                      -                       -                     -                     
-                     -                     
Comisión de Ventas 248.149,78           205.589,78         42.560,00              978.008,03          1.226.157,81        1.226.157,81      -                     
-                     -                     
Otros Gtos (P&G) -                     -                         -                       -                     -                     
-                     -                     
Retenciones -                         -                       -                     -                     
Resciliaciones -                       -                     -                       -                     -                     
Total Activo 17.255.831,40      7.412.573,95      9.843.257,45          61.409.382,73     78.665.214,13      708.266,23    73.143.711,73    6.229.768,62      
BALANCE DEL PROYECTO
Cierre Proyectado
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efectos reales que se producen durante la construcción y la consecuente afectación a los resultados 
proyectados del negocio. 
En muchos casos, se ha observado situaciones en las que promotores inmobiliarios han iniciado un 
proyecto con un presupuesto base y han realizado la liquidación final del mismo para verificar si 
ganaron o perdieron. Esto evidentemente, aparte de demostrar una deficiente gestión, refleja que el 
proyecto se lo ha realizado de manera empírica y a la "buena suerte" sin fundamentos técnicos de 
administración ni control de costos, precios de venta, porcentajes de honorarios, entre otros. 
Una adecuada gestión de la administración de un proyecto inmobiliario, obliga a mantener en 
primer lugar, un balance general y de resultados debidamente actualizado y todas y cada una de las 
transacciones realizadas con los sustentos contables y tributarios adecuados. En segundo lugar, se 
debe considerar que las proyecciones de resultados deben ser una práctica mensual, justamente 
basándose en los balances actualizados, para lo cual se ha de revisar todas y cada una de las líneas 
del balance (que reflejan cada uno de los rubros del presupuesto de ingresos y egresos) y estimar 
una situación futura de cómo se liquidará una vez concluida la construcción y entregado los 
inmuebles a los compradores finales. 
 
Así mismo, se deben revisar de manera mensual el comportamiento de los pasivos del proyecto vs 
la estimación inicial del flujo de caja, ya que, en todo proyecto los flujos de ingresos son los más 
escasos debido a las diversas causas que hacen que no se den conforme lo presupuestado; 
promotores no hacen a tiempo los aportes ofrecidos, las ventas no se dan en el número estimado, 
PASIVOS
Préstamo Bancario -                       -                     -                         
Otros Acreedores -                       -                     -                         
APORTES IESS -                       -                     -                         -                       -                      -                     
Cuentas por Pagar 544.524,71           7.983,46             536.541,25             544.524,71           544.524,71          -                     
Otros 37,59                   -                     37,59                     37,59                   37,59                  -                     
Fondo de garantía - otros -                       -                     -                         -                       -                     
Intereses -                       -                     -                         -                      -                       -                      -                     
Retenciones 1.034,12               1.034,12                1.034,12               1.034,12             -                     
Anticipo por ventas 4.165.499,62        3.971.561,75      193.937,87             61.409.382,73     65.574.882,35      65.574.882,35     -                     
Total Pasivo 4.711.096,04        3.979.545,21      731.550,83             61.409.382,73     66.120.478,77      66.120.478,77     -                     -                     
PATRIMONIO
Patrimonio Autónomo 8.000.000,00        -                     8.000.000,00          -                      8.000.000,00        -                      -                     8.000.000,00      
Aporte Terreno 2.238.994,80        2.238.994,80      -                         2.238.994,80        -                     2.238.994,80      
Aporte Planos 2.229.742,05        1.194.047,14      1.035.694,91          2.229.742,05        12.544.735,36     -                     (10.314.993,31)   
Resultados 75.998,51             (13,20)                 76.011,71              75.998,51             -                      6.229.768,62      6.305.767,13      
Total Patrimonio 12.544.735,36      3.433.028,74      9.111.706,62          -                      12.544.735,36      12.544.735,36     6.229.768,62      6.229.768,62      
Cuadre -                       -                     -                         -                      0,00                     79.373.480,36     79.373.480,36    -                     
122 
 
los cobros se retrasan más de lo estimado, las instituciones financieras se demoran en el 
desembolso de los créditos, etc. 
Todas estas particularidades hacen que el Gerente del Proyecto deba realizar cada vez una 
proyección del flujo de caja del proyecto y la estimación de los resultados esperados, pues la 
demora en las ventas, en el ingreso de recursos, etc., ocasionarán que la realidad del proyecto sea 
diferente y, por tanto, deba tomarse las acciones correctivas de manera oportuna. Si tenemos 
condiciones diferentes, se analizarán las estrategias a seguir a fin de alcanzar el objetivo 
inicialmente planteado. 
Para poder alcanzar aquello, es fundamental el manejo actualizado de las cifras del proyecto 
(información); costos reales y proyectados, precios de venta ya comprometidos y precios de venta 
que debemos proyectar, rutas críticas de ejecución, vencimiento de obligaciones financieras y de 
entrega de los bienes, entre otras. 
Tabla No. 68
57
Control de Ventas y Cartera del Proyecto 
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TOTAL MANZANAS
UNIDADES Vendidas Disponibles Total Cobrado Por Cobrar  Total % Cobrado
Departamentos 305 302 607 4.066.858 44.210.771 48.277.629 8,42%
Locales 6 57 63 74.268 5.013.971 5.088.239 1,46%
Oficinas 92 0 92 0 11.234.015 11.234.015 0,00%
Parquederos 195 0 195 0 975.000 975.000 0,00%
Bodegas 0 0 0 0 0 0
Total 598 359 957 4.141.125 61.433.757 65.574.882 6,32%
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Siguiendo con las cifras del ejemplo real de un proyecto, la administración de la base de clientes 
(compradores de bienes inmuebles) y el control de las ventas es un factor determinante. Como en 
todo negocio, si no se vende se pierde, el seguimiento y conocimiento de la realidad de las 
necesidades de los clientes , las especificaciones del producto, el precio, la forma de pago entre 
otros factores hacen que el proyecto pueda cumplir un número mínimo de ventas mensuales y una 
recaudación determinada de recursos previstos para el flujo de caja. 
Para el efecto, se debe implementar una política comercial, la cual establecerá los lineamientos 
generales del proyecto; características, precios de venta, forma de pago, proceso de cierre de las 
ventas, resciliaciones, multas, descuentos, etc., que se deberán cumplir por parte de la empresa 
encargada de la comercialización de las unidades inmobiliarias (casas, departamentos, locales, 
oficinas, etc.) y, es labor fundamental del gerente del proyecto el hacer el seguimiento permanente 
de esta gestión, ya que de ella se derivará, en un gran porcentaje, el éxito o fracaso de un proyecto 
inmobiliario. 
Todos éstos reportes de gestión del Gerente del Proyecto deben ser consolidados en un Informe de 
Gestión mensual que debe presentar a la junta del fideicomiso (órgano máximo de control del 
fideicomiso integrado por los constituyentes, beneficiarios y fiduciaria) a fin de que se tomen las 
estrategias y decisiones correspondientes, siempre cuidando alcanzar el objetivo inicialmente 
planteado. 
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0
10.000.000
20.000.000
30.000.000
40.000.000
50.000.000
60.000.000
70.000.000
Total
Cobrado
Por Cobrar
Total
124 
 
4.6. DIAGRAMA DEL PROCESO DE PRESTACIÓN DEL SERVICIO DE GERENCIA DE 
PROYECTOS 
 
El proceso de prestación del servicio de Gerencia de Proyectos que se aplica por parte de Proyectar 
Soluciones Cia. Ltda., está en coordinación con las gestiones que de manera pararle se realizan con 
el fideicomiso. Estas gestiones se han implantado en un flujo grama de proceso, el cual incluye a 
los diferentes actores que intervienen, tanto internamente como de manera externa,  detallando el 
alcance de la participación de cada uno. 
Como lo hemos analizado, el proceso de gerencia del proyecto tienen como una de las gestiones 
más importantes la administración de la cartera de clientes y las ventas, por la importancia que 
representan para la obtención de los recursos económicos indispensables para el desarrollo del 
proyecto. 
A continuación detallamos el flujo grama y descripción de los procesos de Gerencia de proyectos y 
Administración de Cartera que se implementará en la compañía. 
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4.6.1. FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE GERENCIA DE PROYECTOS 
Gerencia de Proyectos
U
su
ar
io
s
Pr
ov
ee
do
r
En
tr
ad
a
Gerencia de ProyectosPromotor / Dueño del Terreno Fiduciaria Contabilidad
A C D
Promotor                      
Dueño del Terreno
                                                                             No
                                         Si
Continua Hoja 4
B
B1
Revisa y sugiere desarrollo del Proyecto a 
través de un Fideicomiso 
INICIO
Revisa minuta conforme condiciones 
establecidas por los Constituyentes
B2
Negociación entre las partes
B2
A1
C1
Coordina reunión con el Promotor / 
Dueño del terreno y analiza el 
Proyecto
Elabora prefactibilidad y presenta 
Oferta de Sevicios
1,2
A2
Recepta observaciones y 
elabora minuta definitiva para 
constitución
Gerencia de Proyectos
Presentación Proyecto
B1
A1
Analiza Oferta de Servicios y el 
desarrollo del Proyecto a través 
de un Fideicomiso
Acepta la 
figura 
planteada?
FIN
C1
Recepta documentos requeridos 
para la constitución del Fideicomiso 
y elabora minuta
3
A2
Revisa minuta conforme condiciones 
establecidas
3
3
C2
C2
C2
Cierre escritura de 
Constitución y apertura del 
RUC
3
4,5
C3
Registra aportes y genera 
balance inicial del Fideicomiso
Convoca a primera Junta de 
Fideicomiso
6
7
A4
B3
ETAPA PREVIA 1.
Coordinación y seguimiento de 
elaboración de planos, ingenierías y 
permisos. 
2. Verificación de viabilidad técnica y 
económica del Proyecto.
3. Consolidación del Presupuesto 
Global y Flujo de Caja.
4. Proyección de Resultados y Ensayo 
de escenarios.
5. Elaboración Política Comercial.
6. Elaboración Plan de Negocios.
7. Obtención de Aprobaciones y 
Permisos.
C5
D1
Emisión de facturación, 
correspondiente a los honorarios 
de Gerencia de Proyecto, conforme 
a la etapa de ejecución del 
Proyecto
C6
D1
 
126 
 
                                                                 
Continua Hoja 5
A3
Realiza aportes de terreno, recursos y 
estudios
C3
A4
Confirma asistencia Junta de Fideicomiso
8
C4
C4
Se realiza la Junta de Fideicomiso, se 
designa Presidente y se define a los 
partícipes del Proyecto, se notifica a la 
Gerencia de Proyectos para coordinación 
de contratos
9
B3
C5
Celebración de Junta de Fideicomiso, 
aprobando el cumplimiento del Punto de 
Equilibrio, verificando los siguientes 
aspectos:
1. Viabilidad Legal
2. Viabilidad Técnica
3. Viabilidad Comercial
4. Viabilidad Financiera
9
B4
B4
ETAPA DE EJECUCIÓN 
1. Coordinación de reuniones de obra.
2. Verificación de especificaciones y 
cronogramas.
3. Seguimiento y Administración de 
Contratos.
4. Revisión de Balances y Proyección 
de Resultados
5. Variaciones Presupuestarias.
6. Informes de Gerencia
C6
C6
Registro Contable de las siguientes 
transacciones:
1. Planillas de Construcción
2. Facturas correspondientes a Costos 
Indirectos.
3. Registro de ventas.
4. Registro de recuperación de cartera de 
clientes.
5. Registro créditos de terceros
B5
B5
ETAPA DE LIQUIDACIÓN 
1. Liquidación de Contratos diferentes 
proveedores.
2. Recepción provisional y definitiva 
de la obra.
3. Devolución de Garantías
4. Coordinar obtención de permiso de 
habitabilidad.
5. Revisión de balances, resultados y 
flujo de caja.
6. Coordinación de cierre de escrituras 
con clientes.
7. Coordinación de liquidación del 
Fideicomiso.
C7
C7
Coordinación con la Gerencia de 
Proyectos de las siguientes actividades:
A5
Recepción de restituciones de aportes, 
liquidación de resultados y solicitud de 
liquidación del Fideicomiso
8
C8
D1
D1
6
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DOCUMENTOS
1 Oferta de Servicios Gerencia
2 Presupuesto Inicial 
3 Minuta Constitución Fideicomiso
4 Escritura de Constitución Fideicomiso
5 RUC
6 Balance del Fideicomiso
7 Convocatoria a Junta de Fideicomiso
8 Comunicación Electrónica
9 Junta de Fideicomiso
10 Escritura de Liquidación
11 Anulación de RUC
12 Anulación de Patente
C7
Coordinación con la Gerencia de 
Proyectos de las siguientes actividades:
1. Reconocimiento de Costos
2. Liquidación de Impuestos (SRI, 
Municipio)
3. Liquidación de activos y pasivos.
4. Restitución de aportes y resultados.
A5
C8
Elaboración del Balance de Liquidación, 
escritura de liquidación, anulación del 
RUC y anulación de la Patente.
6,10,11,12
FIN
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4.6.2. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE GERENCIA DE PROYECTOS 
 
 
 
Ejecutor Doc. Ref./ Especif Actividades Registro
Promotor / 
Dueño del 
Terreno
Iniciar negociación para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario y presentar el esquema 
para la ejecución del mismo.
Gerente de 
Proyectos
Revisar y sugerir alternativas para el desarrollo del Proyecto a través de la figura de un 
Fideicomiso. Elaborar la prefactibilidad y presentar Oferta de Servicios.
Oferta de Servicios de 
Gerencia y Presupuesto Inicial
Promotor / 
Dueño del 
Terreno
Oferta de Servicios 
de Gerencia y 
Presupuesto Inicial
Analizar la oferta de servicios y el desarrollo del Proyecto a través de la figura de 
Fideicomiso.
Fiduciaria
Coordinar reunión con el Promotor / Dueño del Terreno, con la finalidad de analizar la 
figura para el desarrollo del Proyecto. Receptar documentos requeridos para la 
constitución del Fideicomiso y elaboración de la minuta.
Minuta de Constitución de 
Fideicomiso
Gerente de 
Proyectos, 
Promotor / 
Dueño del 
Terreno
Minuta de 
Constitución de 
Fideicomiso
Revisar Minuta de Constitución, conforme condiciones establecidas inicialmente.
Fiduciaria
Minuta de 
Constitución de 
Fideicomiso
Receptar observaciones y elaborar Minuta definitiva para la constitución del 
Fideicomiso. Proceder con el cierre de la Escritura de Constitución y aperturar el RUC.
Escritura de Constitución del 
Fideicomiso y RUC
Promotor / 
Dueño del 
Terreno
Realizar aportes del terreno, recursos monetarios y estudios (en el caso que aplique) al 
Fideicomiso.
Fiduciaria
Registrar aportes y generar Balance Inicial del Fideicomiso. Convocar a la celebración 
de la primera Junta de Fideicomiso.
Convocatoria a Junta de 
Fideicomiso
Promotor / 
Dueño del 
Terreno
Convocatoria a Junta 
de Fideicomiso
Confirmar asistencia a la Junta de Fideicomiso Comunicación electrónica
Fiduciaria
Celebrar la Junta de Fideicomiso, designar al Presidente de la Junta, partícipes del 
Proyecto y notificar a la Gerencia de Proyectos con el proposito de que se coordine la 
suscripción de contratos con los diferentes actores.
Junta de Fideicomiso
Gerente de 
Proyectos
Junta de Fideicomiso
Coordinar las diferentes actividades a realizarse en la Etapa Previa del Proyecto:                                      
1. Coordinar y realizar el seguimiento de la elaboración de planos, ingenierías y 
permisos.                                                                                                                                                                             
2. Verificar la viabilidad técnica y económica del Proyecto.                                                                                                  
3. Consolidad el Presupuesto Global y Flujo de Caja.                                                                                                           
4. Presentación de la Proyección de Resultados y ensayo de escenarios.                                                      
5. Elaborar la Política Comercial.                                                                                                                                                                     
6. Elaborar el Plan de Negocios.                                                                                                                                                                                        
7. Obtener las Aprobaciones y Permisos.                                                                                                                                                                     
8. Solicitar facturación por Honorarios de Gerencia de Proyectos - Etapa Previa
Fiduciaria
Celebrar la Junta de Fideicomiso, con el propósito de aprobar el cumplimiento del Punto 
de Equilibrio, verificando los siguientes aspectos:                                                                       
1. Viabilidad Legal                                                                                                                                                                      
2. Viabilidad Técnica                                                                                                                                                                 
3. Viabilidad Comercial                                                                                                                                                               
4. Viabilidad Financiera
Junta de Fideicomiso
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Ejecutor Doc. Ref./ Especif Actividades Registro
Gerente de 
Proyectos
Junta de Fideicomiso
Coordinar las diferentes actividades a realizarse en la Etapa de Ejecución del Proyecto:                                                                                                                                                                                        
1. Coordinar reuniones de obra.                                                                                                                                   
2. Verificar especificaciones y cronogramas.                                                                                                          
3. Realizar seguimiento y administración de contratos.                                                                           
4. Revizar Balances y Proyección de resultados.                                                                                            
5. Presentar variones presupuestarias.                                                                                                               
6. Elaborar y presentar Informes de Gerencia.                                                                                                  
7. Solicitar facturación por concepto de Honorarios de Gerencia de Proyectos - Etapa de 
Ejecución.
Fiduciaria
Registrar contablemente las siguientes transacciones:                                                                             
1. Planillas de Construcción.                                                                                                                                         
2. Facturas correspondientes a Costos Indirectos.                                                                                       
3. Registrar ventas de unidades inmobiliarias.                                                                                                
4. Registrar la recuperación de cartera de clientes.                                                                                          
5. Registrar créditos de terceros.
Balance del Fideicomiso
Gerente de 
Proyectos
Balance del 
Fideicomiso
Coordinar las diferentes actividades a realizarse en la Etapa de Liquidación del 
Proyecto:                                                                                                                                                                                          
1. Liquidar contratos con diferentes proveedores.                                                                                         
2. Coordinar la recepción provisional y definitiva de la obra.                                                                   
3. Aprobar la devolución de garantías.                                                                                                                      
4. Coordinar la obtención del Permiso de Habitabilidad.                                                                             
5. Revisar balances, resultados y flujo de caja.                                                                                            
6. Coordinar el cierre de escrituras con los clientes.                                                                                         
7. Coordinar la liquidación del Fideicomiso.                                                                                                         
8. Solicitar la facturación por concepto de Honorarios de Gerencia de Proyectos - Etapa 
de Liquidación.
Fiduciaria
Coordinar con la Gerencia de Proyectos las siguientes actividades:                                               
1. Reconocer costos.                                                                                                                                                      
2. Liquidar impuestos (SRI y Municipio)                                                                                                                    
3. Liquidar cuentas de activo y pasivo.                                                                                                                    
4. Restituir aportes y resultados.                     
Promotor / 
Dueño del 
Terreno
Recibir las restituciones de aportes, liquidación de resultados y solicitar la liquidación del 
Fideicomiso.
Comunicación electrónica
Fiduciaria
Comunicación 
electrónica
Elaborar el Balance de Liquidación, Escritura de Liquidación, Anulación de RUC y 
Anulación de Patente.
Balance del Fideicomiso, 
Escritura de Liquidación, 
Anulación del RUC, Anulación 
de Patente.
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4.6.3. FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE ADMINISTRACIÓN DE CARTERA 
Administración de Cartera
U
su
ar
io
s
Pr
ov
ee
do
r
En
tr
ad
a
Administrador de CarteraEmpresa de Corretaje Gerencia de Proyectos Fiduciaria
A C D
Empresa de Corretaje                  a                      a
Clientes
                  b
                                      b
DOCUMENTOS
1 Expediente cliente
2 Promesa de Compraventa
3 Tabla de Amortización
4 Anexos CONSEP
5 Detalle de depósitos
                                                                 6 Estado de cuenta o Libreta de Ahorros
7 Comunicación electrónica
8 Estados Financieros
9 Reporte cartera vencida
10 Reporte cartera recuperada Fiduciaria
11 Reporte cartera por cobrar
12 Reporte facturación
13 Reporte detallado créditos recibidos
14 Copias de depósitos y transferencias
15 Comunicación escrita
16 Factura
B
B1
Recepta expediente e 
ingresa la venta al 
sistema de cartera
1,2,3,4
INICIO
1
15
Validación de los estados de cuenta 
vs. depósitos reportados por los 
clientes
6,14
B3
Verifica valores cancelados por el cliente 
con su respectivo interés y notifica a la 
fiduciaria
7,15
B2
Validación de la información 
registrada en la Fiduciaria vs. 
reportes emitidos por el módulo de 
cartera
16
B4
Validar documentación y procesa la 
información en el sistema
8,10
Emite reportes de cartera 
vencida y realiza seguimiento 
a clientes
FIN
B4
Existen 
diferencias?
Generar venta
2,3,4
C1
1
D1
La venta se 
encuentra de
acuerdo a 
política 
comercial?
A1
B1
A1
Realiza las correcciones a los 
documentos generados en la venta
2,3,4
C1
D1
D1
D2
Revisa diferencias identificadas 
por el Administrador de Cartera y 
realiza las correcciones
B4
No
Si
No
Si
D1
Solicita Facturación 
correspondiente a 
Administración de Cartera
C1
Recepta venta y verifica 
condiciones
Custodia de documentos
1,2,3,4
Envia copia de documentos para 
registro a la Fiduciaria
2,3
Ingresa depósitos de clientes al sistema 
de cartera y reporta a la fiduciaria
5,7
Genera Estados Financieros
A2
Cliente entrega comunicación de 
desestimiento
B3
15
D2
D3
7,9
C2
C2
Revisa información y presenta 
en Informe de Gerencia
Gerencia de Proyectos
8,10
D3
Recepta factura y genera el pago
Gerencia de Proyectos
8,10
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4.6.4. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE ADMINISTRACIÓN DE CARTERA 
 
 
 
 
 
Ejecutor Doc. Ref./ Especif Actividades Registro
Empresa de 
Corretaje
Expediente del 
cliente
Generar la venta, debiendo anexar todos sus documentos habilitantes como son: 
Promesa de Compraventa, Tabla de amortización, documentos CONSEP, documentos de 
identificación,  para posteriormente enviar la venta completa a la Gerencia de 
Proyectos.
Gerente de 
Proyectos
Expediente del 
cliente
Receptar de la Empresa de Corretaje el expediente del cliente, con el propósito de 
verificar que las condiciones de la venta sean las mismas que fueron estipuladas por la 
gerencia (plan comercial).
Administrador 
de Cartera
Expediente del 
cliente
Receptar expediente del cliente que fue enviada por la Gerencia de Proyectos, verificar 
que contenga todos los documentos habilitantes e ingresa la venta al sistema de 
cartera.
Administrador 
de Cartera
Expediente del 
cliente
Proceder con la custodia de documentos (expediente del cliente, promesa de 
compraventa, tabla de amortización y documentos CONSEP), y envia copia de 
documentos (promesa de compraventa y tabla de amortización) a la Fiduciaria.
Fiduciaria
Expediente del 
cliente                        
Validar la documentación (promesa de compraventa y tabla de amortización) y proceder 
con el respectivo registro.
Administrador 
de Cartera
Estados de Cuenta y 
Copia de depósitos o 
transferencias
Validar los Estados de Cuenta vs. los depósitos reportados por los clientes, ingresar al 
sistema de cartera los depósitos identificados y reportar a la Fiduciaria.
Detalle de depósitos y 
comunicación electrónica
Administrador 
de Cartera
Comunicación escrita
Verificar valores cancelados por el cliente, realizar el cálculo del interés que se 
reconocerá al cliente y notificar a la Fiduciaria la devolución de los recursos solicitada 
por el cliente.
Comunicación electrónica y 
Comunicación escrita
Fiduciaria
Comunicación 
electrónica y 
Comunicación escrita
Validar la documentación (carta de desestimiento), proceder con el respectivo registro y 
emisión del pago correspondiente.
Fiduciaria
Expediente del 
cliente, detalle de 
depósitos y 
comunicación escrita
Generar la emisión de los Estados Financieros, posterior al registro de toda la 
información remitida por el Administrador de Cartera.
Estados Financieros y Reporte 
de Cartera Recuperada 
Fiduciaria
Administrador 
de Cartera
Estados Financieros y 
Reporte de Cartera 
Recuperada 
Fiduciaria
Validar la información registrada en la Fiduciaria vs. los reportes emitidos por el módulo 
de cartera, identificar diferencias y solicitar la facturación por concepto de 
Administración de Cartera.
Factura
Fiduciaria Factura
Receptar la factura por Administración de Cartera, realizar el registro y procesar el 
pago.
Administrador 
de Cartera
Emitir reportes de cartera vencida, realizar seguimiento de cartera a clientes y reportar 
a la Gerencia de Proyectos.
Reporte de Cartera Vencida
Gerencia de 
Proyectos
Reporte de Cartera 
Vencida
Revisar información de cartera vencida y anexar al Informe de Gerencia. Informe de Gerencia
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4.7. GESTIÓN DEL TALENTO HUMANO 
 
La gestión de Gerencia de Proyectos Inmobiliarios, se basaen la capacidad y el desempeño de las 
personas, quienes con su conocimiento y experiencia son las encargadas de satisfacer las 
necesidades y expectativas de los clientes.  
 
La cultura en las  organizaciones ha venido cambiando y, si se busca obtener resultados distintos no 
debemos seguir haciendo lo mismo en tal sentido
58
. 
 
La tendencia  de la Cultura se ha orientado de: 
 
 Cerrada y secreta  a   Abierta y confiada 
 Conservadora y reacia al riesgo a   Emprendedora 
 Individualista  a    Espíritu de cuerpo fuerte 
 Orientada a la actividad a   orientada al resultado 
 Concentrada en la organización a   Concentrada en el cliente 
 Orientada a la producción a    Orientada al mercado 
La tendencia de la Organización va de: 
 
 Verticalista a      Participativa 
 Rígida definición de funciones a   Definición de roles 
 Estática a    Cambio constante 
 Atiende a los empleados a    Atiende a los clientes 
 Lineal a   Procesos - Matricial 
 Reporte formal y estructural    a  Grupos de trabajo autónomos 
 Competitiva a   Colaboradora 
 
Y, la Gente debe ir de: 
 
 No calificadas a   Calificadas 
 Potencial limitado a     Amplio Potencial - CHAI 
 Nivel de compromiso bajo a   Nivel de compromiso alto 
 Reactiva a    Proactiva 
 Antagónicas   a  Cooperativas 
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 Opuestas al cambio a   Amantes del cambio 
 Cumplen con su tarea a   Agregan valor 
 Como parte del Plan Estratégico de Proyectar Soluciones, en función a la Matriz de 
estrategias determina en el capítulo anterior, para alcanzar una efectividad laboral, se 
ha determinado que se aplicará el  Sistema de Gestión por Competencias. 
 
4.7.1. GESTIÓN POR COMPETENCIAS 
 
Las competencias son las características subyacentes en un individuo que están casualmente con 
estándar de efectividad y/o una performance superior en su trabajo.
59
 
 
Las competencias son un rasgo de unión entre las características individuales y las cualidades 
requeridas para conducir mejor las misiones profesionales prefijadas.
60
 
 
 La Gestión por Competencias, son características intrínsecas que poseen las personas, 
como capacidades, habilidades, destrezas, actitudes y que están relacionadas con un 
rendimiento excelente dentro de un puesto, equipo de trabajo y procesos 
organizacionales. Algunos autores las designan con las siglas CHAI; Conocimientos, 
Habilidades, Actitudes e Intereses que puestas en acción diferencias a unas personas 
de otras.61 
A partir de éstos conceptos se fundamentarán las estrategias de administración de los funcionarios 
y empleados que laboran e ingresen a la Compañía, para lo cual se implementarán las herramientas 
necesarias que permitan identificar las características subyacentes de las personas: motivaciones, 
rasgos de carácter y capacidad personal. Cada competencia debe tener la descripción de lo que 
implica, de manera que al aplicar el esquema conceptual podamos identificar las competencia que 
todas las personas tenemos y, poderlas explotar y potencializar.  
Para aquello, en primer lugar debemos construir el puesto, y de allí buscar a la persona con las 
capacidades requeridas. O en su defecto, para aquellos que están ya trabajando, una vez 
identificadas las competencia del puesto; tareas, logros, resultados y el CHAI de cada persona, se 
debe implementar un plan de capacitación, el cual se recomienda que sea el 50% de aptitud y el 
50% actitud, direccionado en administración de cartera, gerencia de proyectos o servicios. 
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Sin embargo, para determinados puestos  genéricos (contador, asistente), será recomendable el 
tercerizar el proceso de selección , pero para los cargos especializados debemos realizarlo 
directamente. 
 
Tabla No. 69
62
Nivel de Competencial por Cargo 
 
 
 
Para cada uno de los grupos ocupacionales, se determinará el nivel de competencia genérica que 
debe cumplir, para el efecto, se adjunta la siguiente clasificación de las competencias: 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
 
62Actualización de conocimientos, Módulo Administración del Talento Humano, Lic. Patricio Zumárraga Duque 
COMPETENCIAS DE NIVEL GERENCIAL
70%
25%
5%
33,33% 33,33%
33,33%
5%
25%
70%
Gerentes
Directores
Coordinadores 
Jefes
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Tabla No. 70
63
Clasificación de las Competencias por Grupos Ocupacionales 
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A M B
Directivo Director de Unidad o proceso  - Evaluación de ideas X
organizacional  - Evaluación de soluciones X
Gerente de unidad o proceso  - Planificación X
organizacional  - Negociación X
 - Asertividad - Firmeza X
 - Orientación - Asesoramiento X
 - Formular una visión una misión X
 - Persepción de sistemas y entor X
    no social
 - Identificación de causas funda- X
    mentales
 - Juicio y toma de decisones X
 - Evaluación de sistemas organi- X
   zacionales
 - Monitoreo y control X
 - Manejo de recursos financieros X
Profesional Ejecución y coordinacuón de  - Pensamiento crítico X
procesos  - Identificación de problemas X
 - Generación de ideas X
 - Pensamiento conceptual X
 - Trabajo en equipo X
 - Percepción de sistemas y entor
    no social
 - Persuación X
 - Instrucción X
 - Constucción de relaciones X
 - Destreza científica X
 - Orientación - Asesoramiento X
 - Organización de sistemas X
 - Manejo del tiempo X
 - Menjo de recusros financieros X
 - Manejo de recursos materiales X
 - Manejo de recursos humanos X
Ejecución y supervisión de  - Pensamiento crítico X
procesos  - Identificación de problemas X
 - Generación de ideas X
 - Pensamiento conceptual X
 - Trabajo en equipo X
 - Percepción de sistemas y entor
   no social X
 - Persuación X
 - Instrucción X
 - Constucción de relaciones X
 - Destreza científica X
 - Orientación - Asesoramiento X
 - Organización de sistemas X
 - Manejo del tiempo X
 - Menjo de recusros financieros X
 - Manejo de recursos materiales X
 - Manejo de recursos humanos X
ROL COMPETENCIAS GENERICAS RELEVANCIA
CLASIFICACIÓN DE LAS COMPETENCIAS POR GRUPOS OCUPACIONALES
GRUPO 
OCUPACIONAL
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A M B
Ejecución de procesos  - Pensamiento crítico X
 - Identificación de problemas X
 - Generación de ideas X
 - Pensamiento conceptual X
 - Trabajo en equipo X
 - Percepción de sistemas y entor
   no social X
 - Persuación X
 - Instrucción X
 - Constucción de relaciones X
 - Destreza científica X
 - Orientación - Asesoramiento X
 - Organización de sistemas X
 - Manejo del tiempo X
 - Menjo de recusros financieros X
 - Manejo de recursos materiales X
Ejecución de procesos de  - Pensamiento crítico X
apoyo y tecnológico  - Identificación de problemas X
 - Generación de ideas X
 - Pensamiento conceptual X
 - Trabajo en equipo X
 - Percepción de sistemas y entor X
   no social X
 - Persuación X
 - Instrucción X
 - Constucción de relaciones X
 - Destreza científica X
 - Orientación - Asesoramiento X
 - Organización de sistemas X
 - Manejo del tiempo X
 - Menjo de recusros financieros X
 - Manejo de recursos materiales X
Técnico Técnico  - Identificación de problemas X
 - Síntesis - Reorganización X
 - Pensamiento analítico X
 - Trabajo en equipo X
 - Aprendizaje activo X
 - Instrucción X
 - Constucción de relaciones X
 - Destreza científica X
 - Destreza matemática X
 - Menjo de recusros financieros X
 - Menjo de recusros materiales X
 - Recopilación de información X
Administrativo Administrativo  - Orientación al servicio X
 - Recopilación de información X
 - Organización de la información X
 - Comprensión - lectura X
 - Destreza matemática X
 - Escucha activa X
 - Escritura X
 - Hablado X
Servicios Servicios  - Orientación al servicio X
 - Recopilación de información X
 - Organización de la información X
 - Comprensión - lectura X
 - Destreza matemática X
 - Escucha activa X
 - Escritura X
 - Hablado X
ROL COMPETENCIAS GENERICAS RELEVANCIA
CLASIFICACIÓN DE LAS COMPETENCIAS POR GRUPOS OCUPACIONALES
GRUPO 
OCUPACIONAL
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4.7.2. DESCRIPCIÓN Y PERFIL DEL PUESTO 
 
A continuación se realiza la descripción del perfil del puesto de cada una de las funciones de los 
empleados de Proyectar Soluciones Cía.Ltda., las mismas que no existían formalmente 
implementadas, sino, se indicaban en el proceso de inducción que existe en la Compañía. Se 
utilizará el siguiente formato: 
 
1.    Datos de Identificación: 
 
Debe identificarse el nombre del puesto, la unidad  ala que pertenece, el nivel profesional o no 
profesional, el grupo ocupacional al que pertenece, el rol del puesto, el lugar de trabajo, el 
código con el que se identifica la puesto y la fecha de elaboración. 
 
2.-   Misión del Puesto 
 
Se detalla la Misión del puesto, es decir, la razón de existir y su alcance. 
 
3.- Actividades Esenciales de la Posición 
 
Se detalla las actividades que realizará la persona en cada posición, ordenándose en función del 
mayor puntaje que obtenga cada una. El puntaje se califica de 1 a 5 a tres factores: Frecuencia 
de la actividad, Consecuencias por omisión de la actividad, complejidad de la actividad. Así 
también como otro indicador, se categoriza la permanencia temporal de la posición superior a 
dos años. 
 
4.-    Interfaz del Puesto 
 
Se identifica las actividades esenciales con los nombres, cargos, clientes, usuarios o 
beneficiarios directos con las que tendrá que relacionarse el cargo. 
 
5.- Instrucción Formal Requerida 
 
El cargo debe requerir el nivel de educación que debe cumplir el candidato, especificando el 
título, años de estudios mínimos, diplomas y la especialización o carreras afines que podrán 
aplicar al cargo. 
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6.- Experiencia Laboral Requerida 
 
Se detallará el tiempo de experiencia requerido, especificando el contenido de la experiencia, 
los años mínimos de experiencia en posiciones similares, manejo de sistemas, programas y 
paquetes informáticos, idioma, etc. 
 
 
7.- Conocimientos Informativos Requeridos 
 
Comprende el conocimiento de unidades y procesos en general, la estructura de la 
organización, tendencias o enfoques de una carrera o área profesional en particular. 
 
 
8.- Destrezas Generales y Específicas Requeridas 
 
Programas informáticos, idiomas, equipos específicos o especiales y otras propias de cada 
puesto. 
 
A continuación desarrollaremos los formatos de descripción de las actividades de los puestos de la 
Compañía y el perfil de competencias requerido. 
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Tabla No. 71
64
Descripción del Perfil del Puesto de Gerente de Proyectos 
 
 
 
 
 
 
  
                                                             
 
64Autor 
Código :
Denominación :
Nivel :
Unidad o Proceso :
Rol :
Grupo Ocupacional :
Nivel de Aplicación :
Asertividad  - firmeza
Identificación de problemas
Manejo de recursos financieros
Persuasión
Negociación
Síntesis - Reorganización
Orientación - Asesoramiento
Conocimiento del proceso de venta de inmuebles
Análisis de contratos e interpretación de alcances, 
ley de mercado de valores, tributación, contratación 
pública
Planificación, Organización de la información
Conocimiento de estructuración de negocios, 
componentes de ingreso y egreso
Manejo de personas, relaciones interpersonales, 
negociación
Alcance y gestión del fideicomiso (conceptos, leyes, 
regulaciones)
Estructuración de informes ejecutivos, saber 
elaborar conclusiones y recomendaciones
Conocimiento global y completo del alcance de las 
gestiones de los actores del proyecto
8- DESTREZAS
Conformación de los rubros de un presupuesto
Conocimiento del comportamiento de cada rubro del 
presupuesto y su efecto en el resultado global del 
proyecto
Identificar variaciones, interpretar y analizar los 
efectos en los balances
Conocimiento de sistemas constructivos y procesos 
constructivos
Pensamiento crítico
Pensamiento analítico
Monitoreo y control
Título requerido:
Area de Conocimiento:
Superior
Ing Civil, Arquitecto, Ing 
Comercial, Financiero
Ingeniería Civil, Planificación, 
Finanzas, Contabilidad, 
relaciones interpersonales
De 4 a 7 años en gerencia de proyectos
Proyectos inmobiliarios de vivienda, oficinas, 
urbanizaciones, conjunto habitacionales de casas y edificios 
con subsuelos
Gerencia de Proyectos
Seguimiento y control del cumplimiento de contratista del 
proyecto
4- RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS
INTERFAZ
6- EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
Tiempo de Experiencia:
Especialidad de la experiencia:
Promotores del proyecto, funcionarios de la 
fiduciaria, gerentes y oficiales de crédito de Inst.. 
financieras, contratistas del proyecto, personal 
interno de la Cía.., funcionarios de instituciones 
públicas de aprobación de proyectos inmobiliarios, 
aseguradoras
7- CONOCIMIENTOS
1. DATOS DE IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO
DESCRIPCIÓN Y PERFIL DEL PUESTO
0.001
Gerente de Proyectos
Profesional
5.- INSTRUCCIÓN FORMAL REQUERIDA
Nivel de Instrucción:
Organización y participación en reuniones de obra
Gerente de Proyectos
Profesional
Nacional
2. MISION
Coordinar, supervisar y ejecutar las gestiones que permitan 
implementar la planificación y desarrollo de cada proyecto 
inmobiliario
3. ACTIVIDADES ESENCIALES
Elaboración y análisis de presupuestos de proyectos
Elaboración y análisis de flujos de caja y proyección de resultados 
(ingresos egresos)
Revisión y análisis de estados financieros
Revisión y aprobación de planillas de obra
Elaboración de Plan de Negocios y gestiones de créditos
Participación en juntas de fideicomiso
Elaboración de informes de gestión
Coordinación de las gestiones de los actores del proyecto
Elaboración de la política comercial y seguimiento
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Tabla No. 72
65
Descripción del Perfil del Puesto de Administrador de Cartera 
 
 
 
 
 
  
                                                             
 
65Autor 
Código :
Denominación :
Nivel :
Unidad o Proceso :
Rol :
Grupo Ocupacional :
Nivel de Aplicación :
DESCRIPCIÓN Y PERFIL DEL PUESTO
1. DATOS DE IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO 4- RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS 5.- INSTRUCCIÓN FORMAL REQUERIDA
0.002 INTERFAZ
Nivel de Instrucción: SuperiorAdministrador de Cartera
Promotores del proyecto, funcionarios de la 
fiduciaria, gerentes y oficiales de crédito de Inst.. 
financieras, promitentes compradores, personal 
interno de la Cía..
Profesional
Administración de Cartera
Título requerido:
Ing Comercial, Financiero, 
EconomistaAdministrador de Cartera
2. MISION 6- EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
Profesional
Area de Conocimiento:
 Finanzas, Contabilidad, 
relaciones interpersonales, 
relaciones humanasNacional
Coordinar, ejecutar y emitir reportes de cartera que permitan a la 
Gerencia de Proyectos tomar decisiones de acuerdo a la política 
comercial inicialmente aprobada.
Tiempo de Experiencia: De 1 a 3 años en administración de cartera 
Especialidad de la experiencia:
Manejo de cartera de clientes originada por la venta de 
unidades inmobiliarias sean estas: oficinas, urbanizaciones, 
conjunto habitacionales de casas y edificios.
3. ACTIVIDADES ESENCIALES 7- CONOCIMIENTOS 8- DESTREZAS
Verificación del expediente del cliente por concepto de la venta 
de unidades inmobiliarias, expediente enviado por la Empresa de 
Corretaje
Conocimiento de la política comercial aprobada en la 
Junta del Fideicomiso Organización de la información
Ingreso de las ventas nuevas en el sistema de cartera Conocimiento del sistema Organización de la información
Custodiar los documentos (expediente del cliente, promesa de 
compraventa, tabla de amortización y documentos CONSEP), y 
enviar copia de documentos (promesa de compraventa y tabla de 
amortización) a la Fiduciaria Manejo de custodia de documentos Recopilación de información
Alimentación de la base de datos de clientes en el sistema esto 
es: depósitos de clientes, resciliaciones y ventas nuevas. 
Información tambien que se debe reportar a la Fiduciaria.
Manejo de estados de cuenta de clientes, bancarios, 
y formato solicitado por la Fiduciaria para remitir la 
información Síntesis - Reorganización
Validación de la información registrada en la Fiduciaria vs. los 
reportes emitidos por el módulo de cartera, identificar 
diferencias y solicitar la facturación por concepto de 
Administración de Cartera. Intepretación de estados financieros Pensamiento análitico
Emisión de reportes de cartera y remitirlos a la Gerencia de 
Proyectos para la toma de decisiones respectivas.
Conocimiento de la política comercial e información 
adicional que requiera la Gerencia de Proyectos. Orientación - Asesoramiento
Seguimiento a los clientes que se encuentren con cartera vencida
Manejo de personas, relaciones interpersonales, 
negociación Persuasión / Negociación
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Tabla No. 73
66
Descripción del Perfil del Puesto de Asistente Administrativo 
 
 
 
 
 
4.8. INDICADORES DE GESTIÓN 
 
Los Indicadores de Gestión se convierten en un Sistema de Alertas Temprana que permite a la 
Gerencia el tomar las acciones preventivas de manera oportuna a fin de garantizar una eficiencia, 
eficacia y productividad. 
 
Un Sistema de Alerta Temprana, es un conjunto de indicadores asociados a las variables clave de la 
gestión de una organización, área o proceso, estructurados de tal manera identificar y evaluar 
oportunamente el surgimiento de desviaciones que en el mediano o largo plazo pueden afectar 
negativamente el logro de los objetivos, la estabilidad o la integridad del elemento controlado 
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Código :
Denominación :
Nivel :
Unidad o Proceso :
Rol :
Grupo Ocupacional :
Nivel de Aplicación :
Identificación y notificación de las necesidades administrativas 
del personal de la Compañía Manejo de personas, relaciones interpersonales Identificación de causas fundamentales
Elaboración de comunicaciones externas y/o reportes conforme 
los requerimientos realizados
Conocimiento para la elaboración de comunicaciones 
y/o reportes encomendados Pensamiento crítico
Coordinación en la entrega de la correspondencia y archivo de 
documentación recibida y enviada a la Gerencia de la Compañía Manejo de custodia de documentos Recopilación de información
Recepción de los documentos entregados en la oficina de la Cía., 
y su posterior entrega al beneficiario respectivo
Conocimiento de los Proyectos que maneja la 
Compañía Organización de la información
3. ACTIVIDADES ESENCIALES 7- CONOCIMIENTOS 8- DESTREZAS
Atención a clientes externos de la Compañía
Conocimiento de la misión, visión, objetivo y 
Productos que ofrece la Compañía Orientación de servicio
Coordinar y ejecutar las diversas actividades Administrativas que 
se requiera en la Compañía para cumplir con el objetivo de la 
misma
Tiempo de Experiencia: De 0 a 2 años en asistencia administrativa
Especialidad de la experiencia:
Elaboración de comunicaciones y atención a clientes 
externos de la Compañía.
Título requerido:
Bachiler en Ciencias Básicas, Ing. 
Comercial, FinancieroAsistente Administrativo
2. MISION 6- EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
Profesional
Area de Conocimiento:
 Relaciones interpersonales, 
Relaciones Humanas,  
Contabilidad, SecretariaNacional
DESCRIPCIÓN Y PERFIL DEL PUESTO
1. DATOS DE IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO 4- RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS 5.- INSTRUCCIÓN FORMAL REQUERIDA
0.003 INTERFAZ
Nivel de Instrucción: Medio y SuperiorAsistente Administrativo
Clientes externos, y personal interno de la Cía..
Profesional
Administración 
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proporcionando la toma de acciones pertinentes para reajustar el comportamiento de dichas 
variables con respecto a los parámetros prestablecidos y/o convenientes.
67 
Los indicadores que utilizaremos con los de Eficiencia, Eficacia y Productividad 
 
Tabla No. 74
68
Índices de Eficiencia, Eficacia y Productividad 
 
 
 
Eficiencia.-  Producir los mejores resultados posibles con los recursos disponibles. " la 
producción máxima de  productos en  base a una determinada cantidad de insumos o la 
utilización mínima de recursos para la cantidad y calidad requerida del servicio prestado".
69
 
 
Eficacia.- Alcanzar los objetivos planteados. "lograr que la organización cumpla las 
demandas ciudadanas y lograr que un programa o actividad logre sus objetivos o metas". 
 
Productividad.- Lograr los objetivos con eficacia y eficiencia. "La productividad empresarial 
es un método evaluativo que se refiere a que una empresa logra resultados más eficientes a un 
menor costo, con el fin de incrementar la satisfacción de los clientes y la rentabilidad".
70
 
                                                             
 
67Jesús Mauricio Beltrán Jaramillo, ver para creer 
68Jesús Mauricio Beltrán Jaramillo, ver para creer 
69www.regionjunin.gob.pe 
70 www.encolombia.com/econocmia/recursoshumanos 
CALIDAD
LOGRO DE OBJETIVOS
EFICACIA 
SATISFACCIÓN DEL CLIENTE
EFECTIVIDAD PRODUCTIVIDAD
TIEMPO DE PROCESOS
APROVECHAMIENTO DE RECURSOS
EFICIENCIA
COSTOS OPERATIVOS
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Los indicadores de gestión, se convierten en una herramienta útil de alerta temprana que nos 
permitirán anticipar los posibles problemas, debilidades, amenazas y realizar las correctivos y 
acciones necesarias a fin de mantener la calidad en los servicios y la satisfacción de nuestros 
clientes. De allí la importancia de que todos los proceso de la organización deben estar 
debidamente identificados y, claramente establecidos de manera que sean susceptibles de medición 
y mejora continua. 
"Mide lo que sea medible y lo que no sea medible vuélvelo medible".
71
 
Tabla No. 75
72
Indicadores de Gestión del Negocio 
 
 
 
 
4.9. LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA 
 
Proyectar Soluciones Cia. Ltda., se encuentra ubicada en la Av. 6 de diciembre N 57-89 y 
mariano Bustamante en el sector norte de La ciudad de Quito, en el segundo piso del Edificio 
Deltamakeles. La ubicación es estratégica, ya que tiene vías de acceso directo y en corto tiempo 
                                                             
 
71Wolfang Von Goethe 
72Autor 
+ -
Ingresos recibidos en el mes   * 100 20.000
Ingresos presupuestados 25.000
Valores recaudados   * 100 25.000
Valores facturados 25.000
# de Informes entregados en el mes   * 100 12
Total Informes por entregar en el mes 13
# de Informes proyectos nuevos    * 100 5
Total ofertas para nuevos proyectos 
presentadas
14
# de depósitos identificados    * 100 1.200
Total de depósitos recibidos de los clientes en 
el mes
1.800
# de Proyectos asignados Gerente X    * 100 5
Total proyectos que administra la compañía 17
Horas utilizadas en la emisión de Informes 8
# de informe emitidos 2
Valor de facturas se servicios cancelados 330
Presupuesto para servicios básicos 290
-14%
Asistente de 
Gerencia
Eficiencia4 Negocios Nuevos Concretados Proyectos concretados de las 
ofertas presentadas
35,71% 50,00%
(1,00)     Gerencia Productividad
8 Presupuesto de Servicios básicos
La optimización de recursos 
en consumo mensual
114% 100% 14% Contabilidad Productividad
7
Tiempo de realización de un Informe 
Ejecutivo
Cuánto se demora un 
gerente en emitir un Informe
4,00         3,00         
-23%
Administrador de 
Cartera
Eficiencia
6 Portafolio de negocios por gerente
Número de proyectos que 
administra un gerente
29,41% 25,00% 4% Administración Productividad
5 Depósitos por identificar Los depósitos mensuales de 
clientes por proyecto que no 
han sido identificados 
66,67% 90,00%
20% Contabilidad Eficacia
3
Informes de Gestión Presentados
El cumplimiento en la 
entrega Informes a los 
clientes
92,31% 100,00% -8% Gerencia Eficacia
2
Cartera Vencida Valor de cartera que no se ha 
recuperado
100,00% 80,00%
No.
RESULTADO
Nombre del Indicador Explicación (Qué mide) Fórmula ReferenteAplicación de la Fórmula
100,00%80,00%
Fuente
Tipo de 
Indicador
-20% Contabilidad Eficacia
1
Presupuesto de Ingresos mensuales El porcentaje de presupuesto 
alcanzado
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de recorrido a las diferentes oficinas de nuestros clientes y, a las vías de salida a los diferentes 
proyectos que administra en esta ciudad. 
El sector es de creciente desarrollo para negocios pequeños y, se están incorporando oficinas 
para negocios medianos. Esto permite disponer de una zona de parqueo cómoda y si mucha 
congestión. 
El área de la oficina tiene 90m2, en la cual se encuentran distribuidas las estaciones de trabajo, 
oficina del Gerente General, Sala de reuniones, bodega y área de cafetería. Espacio que se 
considera adecuado para el número de proyectos u flujo de personas que concurren a la oficina, 
sin embargo, se debe pensar en una ampliación o reubicación en el corto plazo con nuevos 
proyectos.  
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Tabla No. 76
73
Ubicación Oficina de Proyectar Soluciones Cia. Ltda. 
 
 
 
  
                                                             
 
73Autor 
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CAPITULO V 
 
5. PLAN FINANCIERO 
 
El resultado del plan estratégico de una  Compañía, debe estar sólidamente sustentado con un 
estudio financiero, que en el caso de nuevos proyectos  se elabora en función a supuestos y 
tendencias de la competencia y  del mercado, sin embargo, con una organización que ha iniciado ya 
sus actividades, el presupuesto que se realiza está basado en la realidad de los negocios que 
administra y la tendencia de nuevos negocios probables que se encuentren en proceso de 
negociación o estructuración. 
 
Proyectar Soluciones Cia. Ltda, inició sus operaciones legalmente el 20 de abril de 2011 a partir de 
su constitución, sin embargo, operativamente inició sus actividades el 24 de octubre de 2011, ya 
que, en este lapso (desde la constitución hasta la fecha de operación), los negocios que se 
gestionaba se venían facturando de manera directa por su fundador, operando de manera directa 
desde la oficina de su domicilio y sin contar aún con personal de apoyo. 
 
El servicio "estrella" que ofrece la Compañía es la gerencia de proyectos inmobiliarios. El 
desarrollo de un proyecto inmobiliario, dependiendo del tamaño, tiene una duración aproximada,  
en promedio, de tres años: 1 año para la etapa previa, 18 meses para la etapa de ejecución y 6 
meses para la etapa de liquidación. Sin embargo, hasta llegar a constituir un fideicomiso y poder 
firmar un contrato de prestación de servicios, se requiere de almenos tres meses, esto significa, que 
la facturación por los servicios prestados puede iniciar a partir del sexto mes de haber iniciado el 
contacto con el cliente. 
 
Los honorarios que se facturan por la Gerencia de Proyectos, que por lo general son un porcentaje 
sobre el costo del proyecto, están divididos en tres etapas; etapa previa, que generalmente se cobra 
un honorario medio, etapa de liquidación, que es la etapa en la que se factura un honorario alto y, la 
etapa de liquidación, en la cual se vuelve a facturar un honorario similar al de la etapa previa. 
 
A diciembre de 2012, los ingreso de la Compañía ascendieron a USD 23.332 y los gastos a USD 
22.932 generando una utilidad de USD 400. En función al número de negocios que actualmente 
administra la compañía, se elaborará los supuestos, proyección, necesidades de inversión, 
financiamiento, etc., que permitan proyectar los resultados para los siguientes 5 años. 
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5.1. SUPUESTOS 
 
Para determinar los supuestos que servirán de base para la realización de las proyecciones de los 
resultados, rendimientos y demás análisis financieros de las cifras de la Compañía Proyectar 
Soluciones, partiremos de la identificación de las cifras reales que la Compañía en su primer año de 
funcionamiento a obtenido. De allí se estimarán los negocios, honorarios, costos y gastos que se 
deberán considerar para los siguientes 5 años de la gestión del negocio. 
 
Los proyectos que la Compañía administra al 1 de septiembre de 2012 (al cumplir un año de 
gestión operativa), son los que se detallan en el cuadro siguiente: 
 
Tabla No. 77
74
Detalle de Honorarios por Proyecto 
 
 
 
Estos honorarios se estiman realizarlos en los próximo tres años conforme el tiempo aproximado de 
duración del desarrollo de cada proyecto.  
 
En función a la realidad de éstos proyectos y las condiciones particulares, considerando la gestión o 
servicio que se otorga en cada uno, se han establecido los supuestos, premisas y metas de 
consecución de nuevos negocio a captarse durante los próximos 5 años, basados en un negocio en 
marcha y que está operando en el mercado inmobiliario conforme la siguiente tabla de supuestos 
para la proyección del negocios. 
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No. PROYECTO HONORARIO CONTRACTUAL
1 VISTA HERMOSA  (Gerencia Adm. Financiera) 137.484,00
2 PORTAL DE LOS VALLES (Gerencia Adm. Financiera) 75.816,02
3 IESS EL EJIDO (Gerencia Integral) 768.233,51
4 IESS EL EJIDO (Administración de Cartera) 532.768,74
5 SAN CAYETANO (Gerencia Integral) 119.000,00
6 EL BELEN 1 (Gerencia Integral) 122.800,00
7 LA CABAÑA (Gerencia Integral) 90.000,00
8 PUNTA BALLENA (Gerencia Integral) 262.016,75
9 BELLOS HORIZONTES (Gerencia Adm. Financiera) 180.000,00
10 LA VERANDA (Gerencia Integral) 25.850,55
2.313.969,56TOTAL
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Tabla No. 78
75
Supuestos Generales Para la Proyección 
 
 
 
 
 
La proyección de los estados financieros de la compañía se realizará en función a la estimación de 
las condiciones, supuestos y premisas de la economía y los negocios para los próximos 5 años. 
Estos supuestos podrán ser ajustados conforme la realidad del mercado y el negocio inmobiliario, 
ya que los mismos están  basados en las condiciones reales de la Compañía a septiembre de 2012 
con los negocios que actualmenteadministra y las condiciones contractuales de honorarios que 
percibe por cada proyecto. 
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0 1 2 3 4 5
2012 2013 2014 2015 2016
INFLACION 5,14% 5,10% 7,00% 5,00% 4,00%
TASA IMPUESTO A LA RENTA 23,00% 23,00% 22,00% 22,00% 22,00% 22,00%
PARTICIPACION TRABAJADORES 15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00%
% COMISIÓN SOBRE VENTAS 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%
DIAS DE CARTERA 0 40 40 40 40 40
DIAS TRANSCURRIDOS 90 360 360 360 360 360
DIAS FIN. EFECTIVO 30 20 20 15 15 15
DIAS PROVEEDORES 0 0 0 0 0 0
INVERSION SOCIOS 400
VALOR ACCION (dólares) 1
NUM. ACCIONES 400 400 400 400 400 400
DIVIDENDOS 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 50,00%
PROYECTOS POR AÑO 13,00 2,00 2,00 4,00 5,00 5,00
PROYECTOS LIQUIDADOS 0,00 0,00 0,00 9,00 11,00
PROYECTOS ADMINISTRADOS (NETOS) 15,00 17,00 21,00 17,00 11,00
CAPACIDAD PROYECTOS/GERENTE /ADMINISTRADOR 5,00 5,67 7,00 5,67 3,67
TASA INTERES REAL 11,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00%
COMISION BANCARIA 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
TASA DE INVERSION TEMPORAL 5% 5% 5% 5% 5% 5%
GERENCIA ADMNISTRATIVA FINANCIERA
GERENCIA INTEGRAL
ADMINISTRACION DE CARTERA
VENTAS
POR CADA 3 PROYECTOS 1 ADMINISTRADOR
POR CADA PROYECTO 3 VENDEDORES
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
SUPUESTOS GENERALES 
CONCEPTOS / AÑOS
POR CADA 3 PROYECTOS 1 GERENTE
POR CADA 3 PROYECTOS 1 GERENTE
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5.2. SUELDOS 
 
Tabla No. 79
76
Detalle de Sueldos y Beneficios de Ley 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
76Autor 
Gerente General (RL) 1 2.200,00             995,63 3.195,63
Administrador de Cartera y RRHH 1 1.600,00             803,73 2.403,73
Administradora 1 1.600,00             803,73 2.403,73
Administrador de Cartera 1 800,00                547,87 1.347,87
Asistente 1 292,00                385,39 677,39
Gerente Adm Finan 1 1.800,00             867,70 2.667,70
Limpieza 1 100,00                51,30 151,30
Gerente  Adm Finan 1 1.300,00             707,78 2.007,78
Gerente de Proyecto (honorario) 2 4.000,00             4.000,00
Gerente de Proyecto 1 1.500,00             771,75 2.271,75
Abogado (honorario) 1 3.000,00             3.000,00
Gerente General (honorario) 2.200,00             2.200,00
EMPLEADOS 12
MENSUAL 20.392,00           5.934,89               26.326,89   
ANUAL 203.920,00         53.414,04             257.334,04 
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
NUMEROCARGO
SUELDOS 
AÑO 1
TOTALSUELDO BASE
BENEFICIOS DE 
LEY
150 
 
Tabla No. 80
77
Detalle de Sueldos y Beneficios de Ley 
 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
77Autor 
Gerente General (RL) 1 2.313,08 1.046,40 3.359,48
Administrador de Cartera y RRHH 1 1.682,24 844,64 2.526,88
Administradora 1 1.682,24 844,64 2.526,88
Administrador de Cartera 1 841,12 575,62 1.416,74
Asistente 1 307,01 404,79 711,80
Gerente Adm Finan 1 1.892,52 911,89 2.804,41
Limpieza 1 100,00 51,30 151,30
Gerente  Adm Finan 1 1.366,82 743,75 2.110,57
Gerente de Proyecto (honorario) 2 6.800,00 6.800,00
Gerente de Proyecto 1 1.577,10 811,01 2.388,11
Abogado (honor) 1 3.000,00 3.000,00
Gerente General (honorario) 3.080,00 3.080,00
Gerente de Proyecto 1 1.700,00 708,65 2.408,65
Asistente 1 450,00 413,03 863,03
Gerente de Proyecto (honorario) 1 4.000,00 4.000,00
EMPLEADOS 15
MENSUAL 30.792,13     7.355,71      38.147,84      
ANUAL 3 369.505,55   88.268,57    457.774,11    
SUELDO 
BASE
BENEFICIOS 
DE LEY
TOTAL
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
SUELDOS 
AÑO 2
PUESTOS NUMERO
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Tabla No. 81
78
Detalle de Sueldos y Beneficios de Ley 
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Gerente General (RL) 1 2.475,00 1.113,52 3.588,51
Administrador de Cartera y RRHH 1 1.800,00 897,63 2.697,63
Administradora 1 1.800,00 897,63 2.697,63
Administrador de Cartera 1 900,00 609,78 1.509,78
Asistente 1 328,50 427,00 755,49
Gerente Adm Finan 1 2.025,00 969,59 2.994,59
Limpieza 1 150,00 51,30 201,30
Gerente  Adm Finan 1 1.462,50 789,69 2.252,18
Gerente de Proyecto (honorario) 3 8.160,00 8.160,00
Gerente de Proyecto 1 1.687,50 861,65 2.549,14
Abogado (honor) 1 3.000,00 3.000,00
Gerente General (honorario) 4.004,00 4.004,00
Gerente de Proyecto 1 1.819,00 903,71 2.722,71
Asistente 1 481,50 475,93 957,43
Gerente de Proyecto (honorario) 1 4.400,00 4.400,00
Gerente Adm Finan 1 1.500,00 676,68 2.176,68
Gerente de Proyecto 1 1.700,00 723,98 2.423,98
Administrador de cartera 1 1.300,00 629,38 1.929,38
Gerente Comercial 1 1.500,00 676,68 2.176,68
Vendedor 1 500,00 440,18 940,18
Contabilidad - Operaciones RRHH 1 1.700,00 723,98 2.423,98
EMPLEADOS 22
MENSUAL 42.692,98    11.868,29      54.561,27              
ANUAL 7 512.315,73  142.419,50    654.735,23            
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
SUELDOS 
AÑO 3
PUESTOS NUMERO
SUELDO 
BASE
BENEFICIOS 
DE LEY
TOTAL
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Tabla No. 82
79
Detalle de Sueldos y Beneficios de Ley 
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Gerente General (RL) 1 2.598,75 1.169,19 3.767,94
Administrador de Cartera y RRHH 1 1.890,00 942,51 2.832,51
Administradora 1 1.890,00 942,51 2.832,51
Administrador de Cartera 1 945,00 640,27 1.585,27
Asistente 1 344,92 448,34 793,27
Gerente Adm Finan 1 2.126,25 1.018,07 3.144,32
Limpieza 1 150,00 51,30 201,30
Gerente  Adm Finan 1 1.535,62 829,17 2.364,79
Gerente de Proyecto (honorario) 3 9.792,00 9.792,00
Gerente de Proyecto 1 1.771,87 904,73 2.676,60
Abogado (honor) 1 3.000,00 3.000,00
Gerente General (honorario) 1 4.804,80 4.804,80
Gerente de Proyecto 1 1.909,95 948,89 2.858,84
Asistente 1 505,58 499,73 1.005,30
Gerente de Proyecto (honorario) 1 4.840,00 4.840,00
Gerente Adm Finan 1 1.575,00 841,76 2.416,76
Gerente de Proyecto 1 1.785,00 908,93 2.693,93
Administrador de cartera 1 1.365,00 774,60 2.139,60
Gerente Comercial 1 1.575,00 841,76 2.416,76
Vendedor 1 525,00 505,94 1.030,94
Contabilidad - Operaciones RRHH 1 1.785,00 908,93 2.693,93
Asistente 1 500,00 456,28 956,28
Vendedor 1 700,00 503,58 1.203,58
Vendedor 1 700,00 503,58 1.203,58
EMPLEADOS 26
MENSUAL 48.614,73    14.640,07      63.254,80    
ANUAL 4 583.376,72  175.680,84    759.057,56  
NUMERO
SUELDO 
BASE
BENEFICIOS 
DE LEY
TOTAL
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
SUELDOS 
AÑO 4
PUESTOS
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Tabla No. 83
80
Detalle de Sueldos y Beneficios de Ley 
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Gerente General (RL) 1 2.702,70 1.219,34 3.922,04
Administrador de Cartera y RRHH 1 1.965,60 983,59 2.949,19
Administradora 1 1.965,60 983,59 2.949,19
Administrador de Cartera 1 982,80 669,26 1.652,06
Asistente 1 358,72 469,66 828,38
Gerente Adm Finan 1 2.211,30 1.062,17 3.273,47
Limpieza 1 165,00 61,56 226,56
Gerente  Adm Finan 1 1.597,05 865,72 2.462,76
Gerente de Proyecto (honorario) 3 10.722,24 10.722,24
Gerente de Proyecto 1 1.842,75 944,30 2.787,05
Abogado (honorarios) 1 3.000,00 3.000,00
Gerente General (honorario) 1 5.765,76 5.765,76
Gerente de Proyecto 1 1.986,35 990,23 2.976,58
Asistente 1 525,80 523,10 1.048,89
Gerente Adm Finan 1 1.638,00 878,81 2.516,81
Gerente de Proyecto 1 1.856,40 948,67 2.805,07
Vendedor 728,00 232,84 960,84
EMPLEADOS 18 0,00
MENSUAL 40.014,04    11.187,76       51.201,81    
ANUAL -8 480.168,53  134.253,17     614.421,69  
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
SUELDOS 
AÑO 5
PUESTOS NUMERO
SUELDO 
BASE
BENEFICIOS 
DE LEY
TOTAL
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5.3. INVERSIÓN REQUERIDA 
 
Tabla No. 84
81
Inversión en Activos Fijos - Depreciaciones 
 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
81Autor 
TOTAL
INVERSION AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
MUEBLES 10%
Portafolio 55,80               5,58 5,58 5,58 5,58 5,58
Estación de servicio, mesa de reuniones, panel melamínico 964,75             96,48 96,48 96,48 96,48 96,48
Dos  Sillas y un sillón sala espera 391,54             39,15 39,15 39,15 39,15 39,15
Aparador, mesa esquinera y dos sillas y vidrio protector 909,00             90,90 90,90 90,90 90,90 90,90
6 sillas y 1 pizarra panel para la oficina 615,00             51,25 61,50 61,50 61,50 61,50
2 escritorios, modular y 4 sillas para oficina de la obra IESS 329,45             24,71 32,95 32,95 32,95 32,95
Pizarra panel para la obra IESS 35,00               2,63 3,50 3,50 3,50 3,50
2 paneles de trabajo para la oficina 1.028,57          42,86 102,86 102,86 102,86 102,86
Mesa para reuniones en la oficina de la obra IESS 147,00             6,13 14,70 14,70 14,70 14,70
Dispensador de agua para la oficina de la obra IESS 178,56             5,95 17,86 17,86 17,86 17,86
Tres estaciones de trabajo y equipos 4.050,00          405,00 405,00 405,00 405,00
Cinco estaciones de trabajo y equipos 7.500,00          750,00 750,00 750,00
Subtotal 16.204,67        365,63          870,47           1.620,47        1.620,47      1.620,47      
EQUIPOS DE COMPUTACION 33%
Memoria Disco duro externo 168,04             56,01 56,01 56,01
Computador Phenom 742,86             247,62 247,62 247,62
Impresora Canon 96,49               32,16 32,16 32,16
Computado Toshiba 279,33             93,11 93,11 93,11
Computador Phenom 783,09             261,03 261,03 261,03
Televisor sala reuniones 959,45             319,82 319,82 319,82
Laptop Toshiba y Aipad 2.490,49          830,16 830,16 830,16
Laptop Phenom 927,00             309,00 309,00 309,00
Laptop Phenom 857,00             285,67 285,67 285,67
Impresora Epson L200 263,00             87,67 87,67 87,67
Impresora Epson NX430 218,75             72,92 72,92 72,92
Sistema Contable y de Cartera 3.970,00          1.323,33 1.323,33 1.323,33
Tres Laptops 2.700,00          900,00 900,00 900,00
Cinco laptops 4.525,00          1.508,33 1.508,33 1.508,33
Equipos de computación varios 3.500,00          1.166,67 1.166,67 1.166,67
Subtotal 22.480,50        3.918,50       4.818,50        7.493,50        3.575,00      2.675,00      
VEHICULOS 20%
Toyota Fortuner 38.500,00        2.566,67 7.700,00 7.700,00 7700 7700
Subtotal 38.500,00        2.566,67       7.700,00        7.700,00        7.700,00      7.700,00      
TOTAL 77.185,17        6.850,79       13.388,97      16.813,97      12.895,47    11.995,47    
DEPRECIACION ANUAL
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
INVERSIONES ACTIVO FIJO
DÓLARES
DETALLE DE LA INVERSION
155 
 
5.4. VENTAS 
Tabla No. 85
82
Detalle de Ingresos por Tipo de Negocio 
 
 
 
 
 
                                                             
 
 
 
82Autor 
CONCEPTO / GESTION
Gerencia 
Adm. 
Financiera 
(Fijo)
Gerencia Adm. 
Financiera (%)
Gerencia 
Integral (Fijo)
Gerencia 
Integral (%)
Adminis. de 
Cartera (Fijo)
Adminis. de 
Cartera (%)
Ventas
Referidor 
Negocios a 
Fiduciarias
Estructuración 
Negocios
Honorarios por Estructuración 2.500,00
Honorarios en Etapa Previa 500,00 1,20% 1.200,00 2,00% 800 por cliente 1,50% 3,50% 40,00
Honorario en Etapa de Construcción 1.500,00 1,20% 2.800,00 2,00% 800 por cliente 1,50% 3,50% 175,00
Honorario en Etapa de Liquidación 500,00 1,20% 1.000,00 2,00% 800 por cliente 1,50% 3,50% 40,00
Tiempo promedio de duración (meses) 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Honorarios por Estructuración 3.500,00
Honorarios en Etapa Previa 700,00 1,20% 1.500,00 1,70% 700 por cliente 1,40% 3,00% 40,00
Honorario en Etapa de Construcción 1.800,00 1,20% 3.200,00 1,70% 700 por cliente 1,40% 3,00% 350,00
Honorario en Etapa de Liquidación 800,00 1,20% 1.200,00 1,70% 700 por cliente 1,40% 3,00% 40,00
Tiempo promedio de duración (meses) 36,00 36,00 36,00 36,00 36,00 36,00 36,00 36,00
Honorarios por Estructuración 4.500,00
Honorarios en Etapa Previa 1.000,00 1,15% 1.800,00 1,50% 650 por cliente 1,20% 3,50% 40,00
Honorario en Etapa de Construcción 2.300,00 1,15% 3.200,00 1,50% 650 por cliente 1,20% 3,50% 350,00
Honorario en Etapa de Liquidación 1.000,00 1,15% 1.200,00 1,50% 650 por cliente 1,20% 3,50% 40,00
Tiempo promedio de duración (meses) 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00
Honorarios por Estructuración 5.000,00
Honorarios en Etapa Previa 3.000,00 1,10% 3.000,00 1,40% 650 por cliente 1,20% 3,00% 40,00
Honorario en Etapa de Construcción 7.000,00 1,10% 12.000,00 1,40% 650 por cliente 1,20% 3,00% 350,00
Honorario en Etapa de Liquidación 5.000,00 1,10% 1.200,00 1,40% 650 por cliente 1,20% 3,00% 40,00
Tiempo promedio de duración (meses) 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
HONORARIOS POR TIPO DE PROYECTO
EN DÓLARES
PROYECTOS DE MONTOS ENTRE USD 1MM - 5MM
PROYECTOS DE MONTOS ENTRE USD 10,1MM - 20MM
PROYECTOS DE MONTOS ENTRE USD 5,1MM - 10MM
PROYECTOS DE MONTOS SUPERIORES A 20MM
# Negocios 2.012 2.013 2.014 2.015 2.016  1MM-5MM  5MM-10MM  10MM-20MM  MAS DE 20MM
Gerencia Adm. Financiera (Fijo) 1 1 1
Gerencia Adm. Financiera (%) 4 1 1 1 1 1 2 1
Gerencia Integral (Fijo) 2 1 1 1 1
Gerencia Integral (%) 5 1 1 1 1 1 1 3 1
Adminis. de Cartera (Fijo) 1 1 1
Adminis. de Cartera (%) 4 1 2 1 2 1 1
Ventas 3 1 1 1 2 1
Estructuración Negocios 14 1 3 3 3 4 5 4 4 1
TOTAL NEGOCIOS 34 3 7 7 8 9 11 14 8 1
CONCEPTO / AÑO 2012 2013 2014 2015 2016
PROYECTOS ACTUALES 13
NUEVOS PROYECTOS 2 2 4 5 5
PROYECTOS LIQUIDADOS 0 0 0 8 6
PROYECTOS ADMINISTRADOS 
(NETOS) 15 17 21 18 17
USD 2.012 2.013 2.014 2.015 2.016  1MM-5MM  5MM-10MM  10MM-20MM  MAS DE 20MM
Gerencia Adm. Financiera (Fijo) 36.000 36.000 36.000
Gerencia Adm. Financiera (%) 412.500 48.000 96.000 96.000 172.500 48.000 192.000 172.500
Gerencia Integral (Fijo) 154.200 69.200 85.000 69.200 85.000 0
Gerencia Integral (%) 713.000 80.000 136.000 136.000 136.000 225.000 80.000 408.000 225.000
Adminis. de Cartera (Fijo) 84.000 84.000 84.000
Adminis. de Cartera (%) 412.000 60.000 172.000 180.000 120.000 112.000 180.000
Ventas 1.005.000 240.000 240.000 525.000 480.000 525.000
Estructuración Negocios 49.500 2.500 7.500 9.500 11.500 18.500 12.500 14.000 18.000 5.000
TOTAL INGRESOS 2.866.200 130.500 308.700 565.500 655.500 1.206.000 329.700 1.411.000 1.120.500 5.000
Tipo de Servicio / Año
PROYECCIONES POR INGRESOS MONTO DEL PROYECTO
Tipo de Servicio / Año
PROYECCIONES POR NÚMERO DE NEGOCIO MONTO DEL PROYECTO
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5.5. COSTOS FIJOS Y  VARIABLES 
Tabla No. 86
83
Detalle de Costos por Año 
 
 
 
                                                             
 
 
 
83Autor 
CONCEPTOS F o V Costos CONCEPTOS F o V Costos
PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA FIJOS 3.268,91                PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA FIJOS 3.432,35              
SUELDOS FIJOS 203.920,00            SUELDOS FIJOS 369.505,55          
PRIMAS DE SEGURO FIJOS 8.442,92                PRIMAS DE SEGURO FIJOS 9.287,21              
TELEFONOS FIJOS 1.426,80                TELEFONOS FIJOS 1.498,14              
ARRIENDO FIJOS 4.800,00                ARRIENDO FIJOS 5.760,00              
ENERGIA ELECTRICA FIJOS 476,79                   ENERGIA ELECTRICA FIJOS 524,47                 
AGUA FIJOS 324,00                   AGUA FIJOS 356,40                 
PRESTACIONES E IESS FIJOS 53.414,04              PRESTACIONES E IESS FIJOS 88.268,57            
SUSCRIPCIONES Y CUOTAS FIJOS 203,00                   SUSCRIPCIONES Y CUOTAS FIJOS 203,00                 
DEPRECIACIONES FIJOS 6.850,79                DEPRECIACIONES FIJOS 13.388,97            
TOTAL FIJOS 283.127,25            TOTAL FIJOS 492.224,66          
COMISIONES VARIABLE 13.793,11 COMISIONES VARAIABLE 61.726,28
LEGALES VARIABLE 1.534,32 LEGALES VARAIABLE 1.841,18
MANTENIMIENTO Y REPAR VARIABLE 330,00 MANTENIMIENTO Y REPAR VARAIABLE 349,80
COSTOS BANCARIOS VARIABLE 1.197,00 COSTOS BANCARIOS VARAIABLE 1.268,82
GASTOS DE GESTION Y OTROS VARIABLE 10.460,24              GASTOS DE GESTION Y OTROS VARAIABLE 11.087,85
GASTOS FINANCIEROS VARIABLE 4.149,02                GASTOS FINANCIEROS VARAIABLE 8.484,47              
TOTAL VARIABLES 31.463,69              TOTAL VARIABLES 84.758,41            
TOTAL ANUALES 314.590,94            TOTAL ANUALES 576.983,07          
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ANALISIS DE GASTOS ANUALES
Dólares
año 1
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ANALISIS DE GASTOS ANUALES
Dólares
año 2
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA. PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
CONCEPTOS F o V Costos CONCEPTOS F o V Costos
PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA FIJOS 3.775,59               PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA FIJOS 4.153,15                 
SUELDOS FIJOS 512.315,73           SUELDOS FIJOS 583.376,72             
PRIMAS DE SEGURO FIJOS 9.844,44               PRIMAS DE SEGURO FIJOS 10.828,89               
TELEFONOS FIJOS 1.647,95               TELEFONOS FIJOS 1.812,75                 
ARRIENDO FIJOS 6.912,00               ARRIENDO FIJOS 8.294,40                 
ENERGIA ELECTRICA FIJOS 576,92                  ENERGIA ELECTRICA FIJOS 634,61                    
AGUA FIJOS 392,04                  AGUA FIJOS 431,24                    
PRESTACIONES E IESS FIJOS 142.419,50           PRESTACIONES E IESS FIJOS 175.680,84             
SUSCRIPCIONES Y CUOTAS FIJOS 223,30                  SUSCRIPCIONES Y CUOTAS FIJOS 245,63                    
DEPRECIACIONES FIJOS 16.813,97             DEPRECIACIONES 12.895,47               
TOTAL FIJOS 694.921,44           TOTAL FIJOS 798.353,70             
COMISIONES VARIABLE 109.802,25 COMISIONES VARIABLE 123.013,86
LEGALES VARIABLE 2.577,66 LEGALES VARIABLE 3.608,72
MANTENIMIENTO Y REPAR VARIABLE 524,70 MANTENIMIENTO Y REPAR VARIABLE 787,05
COSTOS BANCARIOS VARIABLE 1.268,82 COSTOS BANCARIOS VARIABLE 1.268,82
GASTOS DE GESTION Y OTROS VARIABLE 12.196,64 GASTOS DE GESTION Y OTROS VARIABLE 13.416,30
GASTOS FINANCIEROS VARIABLE 9.365,18               GASTOS FINANCIEROS VARIABLE 8.013,35                 
TOTAL VARIABLES 135.735,25           TOTAL VARIABLES 150.108,10             
TOTAL ANUALES 830.656,69           TOTAL ANUALES 948.461,80             
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ANALISIS DE GASTOS ANUALES
Dólares
año 3 año 4
ANALISIS DE GASTOS ANUALES
Dólares
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PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
CONCEPTOS F o V Costos
PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA FIJOS 4.568,46                               
SUELDOS FIJOS 480.168,53                           
PRIMAS DE SEGURO FIJOS 11.911,78                             
TELEFONOS FIJOS 1.994,02                               
ARRIENDO FIJOS 9.953,28                               
ENERGIA ELECTRICA FIJOS 698,07                                  
AGUA FIJOS 474,37                                  
PRESTACIONES E IESS FIJOS 134.253,17                           
SUSCRIPCIONES Y CUOTAS FIJOS 270,19                                  
DEPRECIACIONES 11.995,47                             
TOTAL FIJOS 656.287,34                           
COMISIONES VARIABLE 141.242,47
LEGALES VARIABLE 5.052,21
MANTENIMIENTO Y REPAR VARIABLE 1.180,58
COSTOS BANCARIOS VARIABLE 1.268,82
GASTOS DE GESTION Y OTROS VARIABLE 14.757,93
GASTOS FINANCIEROS VARIABLE 7.003,61                               
TOTAL VARIABLES 170.505,61                           
TOTAL ANUALES 826.792,95                           
año 5
ANALISIS DE GASTOS ANUALES
Dólares
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5.6. ESTADO DE RESULTADOS 
 
Tabla No. 87
84
Proyección Mensual de Resultados Año 1 
 
 
  
                                                             
 
 
 
84Autor 
CONCEPTOS / MESES 0 enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre
INGRESOS
GERENCIA ADM FINAN. 0 700 700 700 700 700 700 700 0 0 700 1.400 1.400
GERENCIA INTEGRAL 0 16.683 15.483 15.483 15.483 18.983 22.383 22.383 22.383 24.480 24.650 24.820 28.330
ADMINISTRACIÓN DE CARTERA 0 6.740 6.740 6.740 6.740 6.740 6.740 6.740 6.740 7.271 7.371 7.471 7.531
VENTAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OTROS INGRESOS 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2.502
TOTAL INGRESOS 0 24.124 22.924 22.924 22.924 26.424 29.824 29.824 29.124 31.753 32.723 33.693 39.763
GASTOS DE OPERACIÓN 227 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239 20.239
DEPRECIACION 0 457 457 457 457 457 457 457 457 457 457 457 457
UTILIDAD BRUTA (227) 3.428 2.228 2.228 2.228 5.728 9.128 9.128 8.428 11.057 12.027 12.997 19.067
GASTOS DE ADMIN. 0 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060 5.060
DEPRECIACIONES 0 114 114 114 114 114 114 114 114 114 114 114 114
GASTOS DE PRODUCCION 0 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174 5.174
GASTOS FINANCIEROS 346 346 346 346 346 346 346 346 346 346 346 346
UTIL. ANTES ISR PTU (227) (2.092) (3.292) (3.292) (3.292) 208 3.608 3.608 2.908 5.537 6.507 7.477 13.547
PTU TRABAJADORES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4.715
UTIL. ANTES ISR 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 26.718
ISR EJERCICIO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6.145
IMPUESTO APAGAR 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6.145
UTILIDAD /(PÉRDIDA) NETA (227) (2.092) (3.292) (3.292) (3.292) 208 3.608 3.608 2.908 5.537 6.507 7.477 20.573
UTILIDAD /(PÉRDIDA) NETA ACUM (227) (2.092) (5.384) (8.676) (11.967) (11.759) (8.151) (4.543) (1.635) 3.902 10.409 17.886 20.573
AÑO 1
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS
DÓLARES
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Tabla No. 88
85
Proyección Anual de Resultados Años 1-5 
 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
85Autor 
CONCEPTOS / AÑOS 0 1 2 3 4 5
2012 2013 2014 2015 2016
INGRESOS
GERENCIA ADM FINAN. 0 8.400 65.604 96.200 128.404 232.177
GERENCIA INTEGRAL 0 251.540 430.287 563.617 553.112 242.407
ADMINISTRACIÓN DE CARTERA 0 83.562 113.872 135.372 193.122 179.341
VENTAS 0 0 0 73.333 86.000 185.000
OTROS INGRESOS 0 2.521 7.500 9.500 11.500 18.500
TOTAL INGRESOS 0 346.024 617.263 878.022 972.139 857.425
GASTOS DE OPERACIÓN 227 242.873 444.088 643.582 742.042 646.235
DEPRECIACION 0 5.481 10.711 13.451 10.316 9.596
UTILIDAD BRUTA (227) 97.670 162.464 220.989 219.780 201.593
GASTOS DE ADMIN. 0 60.718 111.022 160.896 185.511 161.559
DEPRECIACIONES 0 1.370 2.678 3.363 2.579 2.399
GASTOS DE PRODUCCION 0 62.088 113.700 164.258 188.090 163.958
GASTOS FINANCIEROS 4.149 8.484 9.365 8.013 7.004
UTIL. ANTES ISR PTU (227) 31.433 40.280 47.366 23.677 30.632
PTU TRABAJADORES 0 4.715 6.042 7.105 3.552 4.595
UTIL. ANTES ISR 0 26.718 34.238 40.261 20.125 26.037
ISR EJERCICIO 6.145 7.532 8.857 4.428 5.728
IMPUESTO APAGAR 0 6.145 7.532 8.857 4.428 5.728
UTILIDAD /(PÉRDIDA) NETA (227) 20.573 26.705 31.404 15.698 20.309
UTILIDAD /(PÉRDIDA) NETA ACUM (227) 20.345 47.051 78.454 94.152 114.461
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS
DÓLARES
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5.7. ORIGEN Y APLICACIÓN DE RECURSOS 
 
Tabla No. 89
86
Estado De Origen y Aplicación de Recursos Mensual Año 1 
 
 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
86Autor 
CONCEPTOS/AÑOS 0 enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre
ORIGENES DE FONDOS:
UTILIDAD NETA (227)            (2.092)         (1.200)        -             -              3.500          3.400         -              (700)            2.629           970             970             13.096        
 +DEPRECIACION 20.240        
SUBTOTAL (227)            (2.092)         (1.200)        -             -              3.500          3.400         -              (700)            2.629           970             970             33.336        
OTROS ORIGENES:
CAPITAL SOCIAL 400             
CREDITOS NUEVOS 16.410        25.499        -             -              
IMPUESTO -              -             -             -              -              -             -              -              -              -              -              6.145          
PTU POR PAGAR -              -             -             -              -              -             -              -              -              -              -              4.715          
PROVEEDORES -              -             -             -              -              -             -              -              -              -              -              -              
TOTAL ORIGENES 16.583        23.407        (1.200)        -             -              3.500          3.400         -              (700)            2.629           970             970             44.196        
APLICACION FONDOS:
COMPRA ACTIVOS 16.410        38.500        
CUENTAS POR COBRAR 38.447        -             -             -              -              -             -              -              -              -              -              -              
PAGO CREDITOS 698             698            698            698             698             698            698             698             698              698             698             698             
IMPUESTO ANTERIOR
PAGO PTU
Préstamos Socios
PAGO INVENTARIOS
SUB TOTAL: 16.410        39.146        698            698            698             698             698            698             39.198        698              698             698             698             
DIVIDENDOS -             -              -             -             -              -              -             -              -              -              -              -              -              
TOTAL APLICACIONES 16.410        39.146        698            698            698             698             698            698             39.198        698              698             698             698             
SUPERAVIT (DEFICIT) 173             (15.738)       (1.898)        (698)           (698)            2.802          2.702         (698)            (39.898)       1.930           272             272             43.497        
SALDO INCIAL CAJA 173             (15.566)      (17.464)      (18.163)       (18.861)       (16.060)      (13.358)       (14.057)       (53.955)        (52.025)       (51.753)       (51.482)       
SALDO FINAL CAJA 173             (15.566)       (17.464)      (18.163)      (18.861)       (16.060)       (13.358)      (14.057)       (53.955)       (52.025)        (51.753)       (51.482)       (7.985)         
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS
DÓLARES
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Tabla No. 90
87
Estado de Origen y Aplicación de Recursos Anual Años 1-5 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
87Autor 
CONCEPTOS/AÑOS 0 1 2 3 4 5
ORIGENES DE FONDOS:
UTILIDAD NETA (227)                           20.573          26.705            31.404            15.698             20.309             
 +DEPRECIACION -                             6.851            13.389            16.814            12.895             11.995             
SUBTOTAL (227)                           27.423          40.094            48.217            28.593             32.304             
OTROS ORIGENES:
CAPITAL SOCIAL 400                            -                -                  -                  -                   -                  
CREDITOS NUEVOS 16.410                        25.499          53.106            27.009            6.714               9.824               
IMPUESTO 6.145            7.532              8.857              4.428               5.728               
PTU POR PAGAR -                             4.715            6.042              7.105              3.552               4.595               
PROVEEDORES -                             -                -                  -                  -                   -                  
TOTAL ORIGENES 16.583                        63.783          106.774          91.189            43.286             52.451             
APLICACION FONDOS:
COMPRA ACTIVOS 16.410                        38.500          6.750              15.525            
CUENTAS POR COBRAR -                             38.447          30.138            28.973            10.457             (12.746)            
PAGO CREDITOS -                             8.382            19.003            19.003            19.003             19.003             
IMPUESTO ANTERIOR -                             6.145              7.532              8.857               4.428               
CXC Socios
PAGO PTU -                             -                4.715              6.042              7.105               3.552               
PAGO INVENTARIOS -                             -                -                  -                  -                   -                  
SUB TOTAL: 16.410                        85.329          66.751            77.076            45.423             14.236             
DIVIDENDOS -                             -                -                  -                  -                   10.154             
TOTAL APLICACIONES 16.410                        85.329          66.751            77.076            45.423             24.390             
SUPERAVIT (DEFICIT) 173                            (21.546)         40.024            14.114            (2.137)              28.060             
SALDO INCIAL CAJA -                             173               (21.374)           18.650            32.764             30.627             
SALDO FINAL CAJA 173                            (21.374)         18.650            32.764            30.627             58.687             
MINIMO NECESARIO 25.672                        31.732          45.659            39.477            40.450             40.450             
dif (25.499)                      (53.106)         (27.009)           (6.714)             (9.824)              18.237             
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS
DÓLARES
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5.8. CRÉDITO BANCARIO 
 
Tabla No. 91
88
Necesidades de Créditos y Amortización 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
 
88Autor 
CONCEPTOS/AÑOS 0 1 2 3 4 5
CREDITO NUEVO 16.410 25.499 53.106 27.009 6.714 9.824
CREDITO AL INICIO 16.410 41.909 86.633 94.639 82.350 73.171
PAGO CAPITAL 0 8.382 19.003 19.003 19.003 19.003
CREDITO AL FINAL 16.410 33.527 67.630 75.637 63.347 54.168
CREDITO PROMEDIO 16.410 37.718 77.132 85.138 72.849 63.669
PAGO INTERESES 0 4.149 8.484 9.365 8.013 7.004
PAGO COMISION 0 0 0 0 0 0
GASTOS FINANCIEROS 0 4.149 8.484 9.365 8.013 7.004
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
AMORTIZACION DEL CREDITO
DÓLARES
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5.9. BALANCE GENERAL 
Tabla No. 92
89
Balance Mensual Año 1 
                                                             
 
 
89Autor 
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
CONCEPTOS/AÑOS 0 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
ACTIVO CIRCULANTE
CAJA Y BANCOS 173 (15.566) (17.464) (18.163) (18.861) (16.060) (13.358) (14.057) (53.955) (52.025) (51.753) (51.482) (7.985)
CLIENTES 0 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447 38.447
INVERSION TEMPORAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INV. PROD. TERM. 0
TOTAL A. CIRCULANTE 173 22.881 20.983 20.284 19.586 22.387 25.089 24.390 (15.508) (13.578) (13.306) (13.035) 30.462
ACTIVO FIJO:
VEHICULOS 0 38.500 38.500 38.500 38.500 38.500
EQUIPOS DE OFICINA 16.410 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756 11.756
MUEBLES 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655 4.655
SUBTOTAL 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 54.910 54.910 54.910 54.910 54.910
DEPREC. ACUM. (6.851)
TOTAL ACTIVO FIJO 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 16.410 54.910 54.910 54.910 54.910 48.059
TOTAL ACTIVO 16.583 39.292 37.393 36.695 35.996 38.798 41.499 40.801 39.402 41.332 41.604 41.875 78.522
PASIVO CORTO PLAZO
CREDITOS BANCARIOS 16.410 16.137 15.863 15.590 15.316 15.043 14.769 14.496 14.222 13.949 13.675 13.402 13.128
PTU POR PAGAR 4.715
ACREEDORES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 261
PROVEEDORES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IMPUESTO POR PAGAR 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6.145
TOTAL PASIVO CP. 16.410 16.137 15.863 15.590 15.316 15.043 14.769 14.496 14.222 13.949 13.675 13.402 24.249
CREDITOS LARGO PLAZO 25.074 24.649 24.224 23.799 23.374 22.949 22.524 22.099 21.674 21.249 20.824 33.527
TOTAL PASIVO 16.410 41.211 40.512 39.814 39.115 38.417 37.718 37.020 36.321 35.623 34.924 34.226 57.776
CAPITAL CONTABLE
CAPITAL SOCIAL 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
RESERVA LEGAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD ACUMULADA (227) (227) (227) (227) (227) (227) (227) (227) (227) (227) (227) (227) (227)
UTIL. DEL EJERCICIO (2.092) (3.292) (3.292) (3.292) 208 3.608 3.608 2.908 5.537 6.507 7.477 20.573
TOTAL CAPITAL 173 (1.919) (3.119) (3.119) (3.119) 381 3.781 3.781 3.081 5.709 6.679 7.649 20.745
PASIVO + CAPITAL 16.583 39.292 37.393 36.695 35.996 38.798 41.499 40.801 39.402 41.332 41.604 41.875 78.522
DIFERENCIA ACT-PAS-CAP 0,00 0,00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 (0,00)
BALANCES GENERALES
DÓLARES
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Tabla No. 93
90
Balance Anual Años 1 - 5 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
90Autor 
DÓLARES
CONCEPTOS / AÑOS 0 1 2 3 4 5
ACTIVO CIRCULANTE
CAJA Y BANCOS 173 31.732 45.659 39.477 47.164 68.511
CLIENTES 0 38.447 68.585 97.558 108.015 95.269
INVERSION TEMPORAL 0 0 0 0 (6.714) (9.824)
0 0 0 0 0 0
TOTAL A. CIRCULANTE 173 70.179 114.244 137.035 148.466 153.956
ACTIVO FIJO:
VEHICULO 0 38.500 38.500 38.500 38.500 38.500
EQUIPOS DE OFICINA 11.756 11.756 15.806 23.306 23.306 23.306
MUEBLES 4.655 4.655 7.355 15.380 15.380 15.380
CXC Socios 0 0 0 0 0 0
SUBTOTAL 16.410 54.910 61.660 77.185 77.185 77.185
DEPREC. ACUM. 0 (6.851) (20.240) (37.054) (49.949) (61.945)
TOTAL ACTIVO FIJO 16.410 48.059 41.420 40.131 27.236 15.241
TOTAL ACTIVO 16.583 118.238 155.665 177.167 175.702 169.197
PASIVO CORTO PLAZO
CREDITOS BANCARIOS 0
PTU POR PAGAR 0 4.715 6.042 7.105 3.552 4.595
ACREEDORES
PROVEEDORES 0 0 0 0 0 0
IMPUESTO POR PAGAR 6.145 7.532 8.857 4.428 5.728
TOTAL PASIVO CP. 0 10.860 13.574 15.962 7.979 10.323
CREDITOS LARGO PLAZO 16.410 86.633 94.639 82.350 73.171 54.168
TOTAL PASIVO 16.410 97.493 108.214 98.312 81.150 64.491
CAPITAL CONTABLE
CAPITAL SOCIAL 400 400 400 400 400 400
RESERVA LEGAL 0 0 200 200 200 200
UTILIDAD ACUMULADA 0 (227) 20.145 46.851 78.254 83.798
UTIL. DEL EJERCICIO (227) 20.573 26.705 31.404 15.698 20.309
TOTAL CAPITAL 173 20.745 47.451 78.854 94.552 104.706
PASIVO + CAPITAL 16.583 118.238 155.665 177.167 175.702 169.197
DIFERENCIA ACT-PAS-CAP 0 0 0 0 0 0
RESERVA: 0
ACUM. DE UTIL (227) 20.345 47.051 78.454 94.152 114.461
ACUML. DE DIVID. 0 0 0 0 0 10.154
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
BALANCES GENERALES
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5.10. PUNTO DE EQUILIBRIO 
Tabla No. 94
91
Punto de Equilibrio Años 1 - 5 
 
 
  
                                                             
 
 
 
91Autor 
CONCEPTO / AÑOS 0 1 2 3 4 5
VENTAS NETAS 346.024 617.263 878.022 972.139 857.425
COSTOS VARIABLES 31.464 84.758 135.735 150.108 170.506
TOTAL VARIABLES 31.464 84.758 135.735 150.108 170.506
CONTRIBUCION 314.560 532.504 742.287 822.030 686.919
COSTOS/GTS. FIJOS 283.127 492.225 694.921 798.354 656.287
UTILIDAD NETA 31.433 40.280 47.366 23.677 30.632
VERIF. UTILIDAD NETA 10.860 13.574 15.962 7.979 10.323
PUNTO DE EQUILIBRIO (USD) 311.447 570.572 821.995 944.138 819.190
CAPACIDAD INSTALADA 5 6 7 6 4
EN UNIDADES DE NEGOCIO 15 17 21 17 11
P.E.$/VTAS 90% 92% 94% 97% 96%
P.E. US / CAP. INST. 62.289 100.689 117.428 166.613 223.415
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
PUNTO DE EQUILIBRIO
DÓLARES
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5.11. RAZONES FINANCIERAS 
Tabla No. 95
92
Análisis de Razones Financieras 
 
 
                                                             
 
 
 
92Autor 
CONCEPTOS / AÑOS 0 1 2 3 4 5
A ACTIVO CIRCULANTE/ 646% 842% 858% 1861% 1491%
PASIVO CIRCULANTE
B (A.CIRC.- INVENTARIO)/
PASIVO CIRCULANTE
C CAPITAL CONTABLE/
PASIVO TOTAL
D CAPITAL CONTABLE/
ACTIVO TOTAL
E PASIVO TOTAL/
ACTIVO TOTAL
F VENTAS NETAS/
CAPITAL CONTABLE
G VENTAS NETAS/
ACTIVO FIJO
H ACTIVO FIJO/
CAPITAL CONTABLE
I UTILIDAD BRUTA/
VENTAS NETAS
J UTILIDAD NETA/
VENTAS NETAS
K UTILIDAD NETA/
CAPITAL CONTABLE
L UTILIDAD NETA/
ACTIVO TOTAL
M VENTAS NETAS/
GASTOS DE PERSONAL
N PASIVO/
CAPITAL CONTABLE
N
J
K
L
M
E
F
G
H
I
A
B
C
D
470% 228% 125% 86% 62%
98% 94% 86% 73% 39%
17% 17% 18% 9% 12%
5143% 6676% 7851% 3924% 5077%
6% 4% 4% 2% 2%
28% 26% 25% 23% 24%
232% 87% 51% 29% 15%
720% 1490% 2188% 3569% 5626%
1213% 907% 715% 585% 232%
82% 70% 55% 46% 38%
Nos indica una alta capacidad de generación de ingresos por parte de Capital , la tendencia a disminuir es porque el capital crece cada año
646% 842% 858% 1945% 1587%
21% 44% 80% 117% 162%
18% 30% 45% 54% 62%
La generación de ingresos netos del personal es alta, existe capacidad para absorber incrementos de sueltos por su excelente productividad 
El grado de utilización de deuda disminuye como consecuencia de la generación de utilidades.
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
RAZONES FINANCIERAS
DÓLARES
Refleja la alta generación de ingresos con pocos activos fijos, ya que es una empresa de servicios que no requiere mayor infraestructura física
El monto financiado por el capital para el rubro de activos fijos si bien en el primer año es alto, va disminuyendo por efecto de la depreciación y el 
crecimiento del patrimonio
Representa una rentabilidad que oscila entre el 23% y el 28% por dólar de venta.
Mide la rentabilidad respecto a las ventas generadas, en este caso tenemos un ingreso neto que va desde el 2% al 6%
El valor en libros del capital accionario se incrementa notablemente cada año, debido a que el capital contable es de USD 400
Refleja la gran efectividad de los activos para generar utilidades (existencia de activos productivos)
Es una empresa muy líquida y va en aumento conforme pasan los años.
Tiene una gran facilidad para hacer frente a los pasivos circulantes, es la misma que la anterior ya que no mantenemos inventarios
Nos refleja el poco financiamiento requerido o el poco apalancamiento que necesita, y el rápido crecimiento del capital de los accionista
Las operaciones activas están financiadas entre el 18% y el 62% por el Capital, cada vez requiere de menos deuda
Refleja el nivel de financiamiento de los activos, cada año tiene un menor apalancamiento
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5.12. RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN 
 
Tabla No. 96
93
Cálculo de Recuperación de la Inversión 
 
 
 
 
 
 
 
  
                                                             
 
 
 
93Autor 
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
UTILIDAD NETA (227,4) 20.572,7 26.705,5 31.403,5 15.697,7 20.308,8
UTILS. ACUMULADAS (227,4) 20.345,3 47.050,8 78.454,3 94.152,0 114.460,9
 -INVERSION SOCIOS 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0
CAP X RECUPERAR 627,4 (19.945,3) (46.650,8) (78.054,3) (93.752,0) (114.060,9)
AÑOS X TRANSCURRIR   0,0 0,0 0,0 0,0
RECUPERACION (AÑOS) 0,03
RECUPERACION DE LA INVERSION CON BASE EN UTILIDADES
DÓLARES
CONCEPTO / AÑOS 0 1 2 3 4 5
CONCEPTO/AÑOS 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA (227,4) 20.572,7 26.705,5 31.403,5 15.697,7 20.308,8
 + DEPRECIACIONES 0,0 63.239,6 118.521,9 170.395,5 197.010,6
FLUJO DEL AÑO (227,4) 27.423,5 40.094,5 48.217,5 28.593,2 32.304,3
FLUJO ACUMULADO (227,4) 27.196,1 67.290,6 115.508,0 144.101,2 176.405,5
 - INV. SOCIOS 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0
CAPITAL POR RECUPERAR 627,4 (26.796,1) (66.890,6) (115.108,0) (143.701,2) (176.005,5)
AÑOS X TRANSCURRIR   
RECUPERACION (AÑOS) 0,02
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
RECUPERACION DE LA INVERSION BASE FLUJO DE FONDOS
DÓLARES
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5.13. TASA DE RENDIMIENTO POR ACCIÓN - VALOR DE LA EMPRESA 
 
Tabla No. 97
94
Estimación del Rendimiento por Acción y Valor de la Empresa 
 
 
 
 
Es una empresa que tiene una muy buena proyección, con una rendimiento por acción del 210,19%, 
lo que equivale a una utilidad por acción de USD 286,15 en los 5 años valorados, lo cual a su vez 
potencializa a una valoración (en caso de venta de la empresa) de USD71.319 considerándolo a una 
tasa del 10%. 
 
 
 
                                                             
 
94Autor 
CONCEPTOS/AÑOS 0 1 2 3 4 5
Inversión socios PO 400,0             -                  -              -             -                   -              
Dividendos -                 -                  -              -             -                   10.154,4     
Subtotal (400,0)            -                  -              -             -                   10.154,4     
Recup. C.Contable 104.706,4   
Flujo Neto (400,0)            -                  -              -             -                   114.860,9   
No. de acciones 400,0             400,0              400,0          400,0          400,0               400,0          
Flujo Neto por Acción (1,0)                -                  -              -             -                   287,2          
VPN (0%) UTILIDAD POR ACCIÓN    286,15        
TRA TASA DE REND. POR ACCIÓN 210,19%
TASA DE No. VALOR DE VALOR DE LA
DESCUENTO ACCIONES LA ACCION EMPRESA
10,00% 400 $178,30 71.319,6$        
20,00% 400 $115,40 46.160,0$        
PRECIOS 36,00% 400 $61,72 24.687,5$        
POSIBLES 38,00% 400 $57,37 22.949,7$        
DE VENTA 40,00% 400 $53,39 21.356,6$        
DE LA 69,00% 400 $20,83 8.331,8$          
EMPRESA 80,00% 400 $15,20 6.078,7$          
90,00% 400 $11,60 4.638,8$          
150,00% 400 $2,94 1.176,2$          
200,00% 400 $1,18 472,7$             
210,19% 400 $1,00 400,0$             
TASA DE RENDIMIENTO POR ACCION  (TRA)
DÓLARES
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
VALOR DE LA EMPRESA
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5.14. CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO 
Tabla No. 98
95
TASA DE DESCUENTO 
 
 
  
                                                             
 
95Ing. Jorge Villavicencio, Actualización conocimientos Módulo Proyectos FCAUCE 
1./  PARA EL PROYECTO:  financiamiento  con recursos propios
Tasa pasiva a largo plazo, Bonos o  % Inflacion: 12,00%
Tasa Pasiva en Ahorros 2,50%
Tasa de riesgo (maximo 5 %) 2,00%
Tasa ajustada por el riesgo : 16,50%
2./  PARA EL INVERSIONISTA:  con crédito
TASA ACTIVA DE INTERES QUE LE COBRA LA INSTITUCION FINANCIERA: 15,20%
FINANCIAMIENTO % APORTACION TASA INDIVIDUAL PONDERACION
CREDITO 70,00% 9,95% 6,9639%
PROPIO 30,00% 16,50% 4,9500%
100,00% CPPK = 11,91%
CPPK = Costo promedio ponderado del capital  o Tasa de Descuento
CONCEPTO PORCENTAJE
100,00%
Impuesto  Renta 23% 23,00% 77,00%
Participacion de Trabajadores 15% 11,55%
Tasa impositiva 34,55%
Factor directo 65,45% 0,6545                  
Fuente: Investigacion directa de campo/2008
Elaboracion: GrupoConsultor AVANCEMOS ! ESPE/2008
CPPK DEL CREDITO  =  TASA ACTIVA (1 - TASA IMPOSITIVA)
CPPK DEL CREDITO  =  TASA ACTIVA MULTIPLICADA POR  .6545
Cálculo de la Tasa Impositiva
CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO :
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5.15. VALOR PRESENTE NETO (VPN), TASA INTERNA DE RETORNO (TIR), 
RELACIÓN COSTO BENEFICIO (R C/B) 
 
Tabla No. 99
96
TIR - VAN - R C/B 
 
 
  
                                                             
 
 
 
96Ing. Jorge Villavicencio, Actualización conocimientos Módulo Proyectos FCAUCE 
TMAR 16,50%
AÑO INGRESOS EGRESOS
FLUJO DE 
FONDOS NETO
FLUJO DE 
FONDOS 
ACTUAL
FLUJO DE FONDOS 
ACUMULADO
RECUPERACION 
INVERSION
0 16.810 -16.810 -16.810
1 346.024 325.451 20.573 17.659 17.659 Año de repago
2 617.263 590.557 26.705 19.677 37.336
3 878.022 846.619 31.404 19.861 57.196
4 972.139 956.441 15.698 8.522 65.718
5 857.425 837.116 20.309 9.464 75.182
VAN 58.372 58.372
R C/B 4,47
TIR 135%
TMAR 11,91%
AÑO INGRESOS EGRESOS
CUOTA 
PRESTAMOS
EGRESO 
TOTAL
FLUJO DE 
FONDOS NETO
FLUJO DE 
FONDOS ACTUAL
FLUJO DE 
FONDOS 
ACUMULADO
RECUPERAC
ION 
INVERSION
0 138.561 16.410 16.410 -138.561 -138.561 -
1 346.024 325.451 12.531 312.920 33.104 29.580 29.580
2 617.263 590.557 27.487 563.070 54.193 43.269 72.848
3 878.022 846.619 28.368 818.251 59.772 42.643 115.491
4 972.139 956.441 27.016 929.425 42.714 27.229 142.720 Repago
5 857.425 837.116 26.007 811.109 46.315 26.382 169.102
VAN 30.541 30.541
TIR 20%
R C/B 10,30                    
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
VALOR PRESENTE NETO (VPN), TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) Y RELACION COSTO BENEFICIO
DÓLARES
INVERSIONISTA
VALOR PRESENTE NETO (VPN), TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) Y RELACION COSTO BENEFICIO
DÓLARES
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ACCIONISTAS
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5.16. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD Y RIESGO 
 
Tabla No. 100
97
Análisis de Sensibilidad 
 
 
 
 
 
                                                             
 
 
 
97 Autor 
TASA INTERES 11,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00% 11,00%
MONTO CREDITO 16.410,2 25.499,1 53.105,6 27.009,4 6.713,6 9.823,5
CAPITAL SOCIAL 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0
TOTAL INVERSION 16.810,2
VENTAS NETAS 0,0 346.023,6 617.262,8 878.022,5 972.138,6 857.424,7
UTILIDAD NETA -227,4 31.432,7 40.279,8 47.365,8 23.676,8 30.631,7
DIVIDENDOS 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 10.154,4
SALDO FINAL CAJA 172,6 -21.373,7 18.650,0 32.763,6 30.626,8 58.687,1
CAPITAL CONTABLE 172,6 20.745,3 47.450,8 78.854,3 94.552,0 104.706,4
AC/PCP 646% 842% 858% 1861% 1491%
AC-INV/PCP 646% 842% 858% 1945% 1587%
PT/AT 82% 70% 55% 46% 38%
UN/VN 6% 4% 4% 2% 2%
UN/CC 5143% 6676% 7851% 3924% 5077%
UN/AT 17% 17% 18% 9% 12%
VALORACION  ACCION 20.745,31 47.450,79 78.854,32 94.552,02 104.706,44
RECUP BASE/FLUJOS (AÑOS) 0,02 0,00 0,00 0,00 0,00
RECUPERACION B/U (AÑOS) 0,03 0,00 0,00 0,00 0,00
P.E. DOLARES 311.447 570.572 821.995 944.138 819.190
FLUJO NETO (16.810,17) 20.572,70 26.705,48 31.403,52 15.697,70 20.308,84
VALOR PRESENTE NETO
1) CON TASA DEL 20,00% 43.987,07
2) CON TASA DEL 30,00% 97.638,69
3) CON TASA DEL 50,00% 39.270,40
4) CON TASA DEL 100,00% 18.153,17
5) CON TASA DEL 134,98% $ 0,00
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 134,98%
TASA DE RENDIMIENTO POR ACCION (TRA) 210,19%
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
DÓLARES
CONCEPTOS/AÑOS 0 1 2 3 4 5
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Tabla No. 101
98
Análisis de Riesgo 
 
 
 
 
A pesar que se evidencia una mayor sensibilidad del negocio con una disminución de ingresos, los 
indicadores de rendimiento siguen siendo superiores a la tasa que espera el accionista o 
inversionista (TMAR), por lo que el proyecto es viable. 
 
 
                                                             
 
 
 
98Ing. Jorge Villavicencio, Actualización conocimientos Módulo Proyectos FCAUCE 
TMAR 16,50%
AÑO INGRESOS EGRESOS
FLUJO DE 
FONDOS 
NETO
FLUJO DE 
FONDOS ACTUAL
FLUJO DE 
FONDOS 
ACUMULADO
RECUPERACION 
INVERSION
0 16.810 -16.810 -16.810
1 337.373 325.451 11.922 10.234 10.234
2 601.831 590.557 11.274 8.307 18.540 Año de repago
3 856.072 846.619 9.453 5.978 24.519
4 947.835 956.441 -8.606 -4.672 19.847
5 835.989 837.116 -1.127 -525 19.322
VAN 2.512 2.512
R C/B 1,15
TIR 30%
TMAR 16,50%
AÑO INGRESOS EGRESOS
FLUJO DE 
FONDOS 
NETO
FLUJO DE 
FONDOS ACTUAL
FLUJO DE 
FONDOS 
ACUMULADO
RECUPERACION 
INVERSION
0 16.810 -16.810 -16.810
1 346.024 333.587 12.436 10.675 10.675
2 617.263 605.321 11.942 8.799 19.474 Año de repago
3 878.022 867.784 10.238 6.475 25.949
4 972.139 980.352 -8.213 -4.459 21.490
5 857.425 858.044 -619 -288 21.201
VAN 4.391 4.391
R C/B 1,26
TIR 38%
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
VALOR PRESENTE NETO (VPN), TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) Y RELACION COSTO BENEFICIO
2,5% MAS EN GASTOS
DÓLARES
2,5% MENOS EN INGRESOS
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
VALOR PRESENTE NETO (VPN), TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) Y RELACION COSTO BENEFICIO
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
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5.17. ANÁLISIS DE ESCENARIOS 
Tabla No. 102
99
Escenarios de Evaluación 
 
 
 
 
 
La evaluación de los resultados de la proyección de  un proyecto o empresa en marcha, cuenta con 
el apoyo de herramientas financieras que permiten visualizar y determinar la viabilidad, 
rentabilidad y proyección del proyecto o empresa. Apoyados en éstas herramientas, hemos 
considerado las siguientes variables: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), 
relación Costo Beneficio (R C/B) y El  tiempo de repago de la inversión. 
A pesar que la tasa interna de retorno es un indicar muy válido que muestra la rentabilidad 
promedio anual, según varios expertos, es recomendable tomar decisiones de inversión en función 
al valor actual neto, ya que refleja los flujo del dinero futuro expresados en moneda de hoy 
considerandos a la tasa de descuento que el accionista o inversionista estaría dispuesto a colocar 
sus capitales. 
En condiciones normales (primer escenario planteado), es muy recomendable el negocio por lo que 
reflejan todos sus indicadores; recuperándose la inversión en el primer año, generando cada dólar 
invertido USD 4,47 y, teniendo un valor actual neto de USD 58.372 con una tasa de rendimiento 
promedio anual del 135%. 
                                                             
 
 
 
99Autor 
VARIABLE NORMAL 2,5% MAS EN 
COSTOS
2,5% MENOS 
EN INGRESOS
INVERSIONISTA
TIR 135% 37,9% 30% 20%
VAN 58.372 4.391 2.512 30.541
R C/B 4,47 1,26 1,15 10,30                     
REPAGO 1,00 2,00 2,00 4,00
PROYECTAR SOLUCIONES CIA. LTDA.
ANALISIS DE ESCENARIOS
DÓLARES
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El escenario para el inversionista es muy favorable, con un valor actual neto de USD 30.541, una 
tasa de rendimiento promedio anual del 20%, lo que a su vez le permite que por cada dólar 
invertido el negocio le esté generando USD 10,30 y puede recuperar la inversión en el cuarto año. 
Considerando los escenarios de riesgo simulando disminución de ingresos e incremento de 
costos, podemos observar que existe una disminución importante de los indicadores, sin 
embargo, los nivel de rentabilidad siguen siendo muy superiores a los que los accionista e 
inversionista esperan como resultado de sus inversiones. Al respecto se deberá establecer 
estrategias de control de costos y, sobretodo, estrategias para mantener el nivel de ingresos 
proyectados garantizando con el ingreso del número de proyectos nuevos al año que la 
proyección considera. 
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CAPITULO VI 
 
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
El haber desarrollado la presente tesis de manera paralela al manejo y administración de las 
actividades de la compañía y, sobretodo, con la participación directa de todos los involucrados en 
su desarrollo (accionistas, funcionarios, clientes y proveedores) ha permitido visualizar la realidad 
del negocio que administra Proyectar Soluciones, permitiéndonos establecer las conclusiones y 
recomendaciones que luego de haberlas puesto en consideración y análisis de los partícipes directos  
se detallan a continuación: 
 
 
6.1. CONCLUSIONES 
 
 El desarrollo de la presente tesis ha permitido llegar a identificar los diferentes 
aspectos que desde los diferentes puntos de vista del análisis que se ha desarrollado 
permitirán implementar las decisiones, correctivos, mejoras  e implementaciones que 
contribuirán para el crecimiento de la compañía en el tiempo, logrando alcanzar los 
objetivos planteados por sus accionistas. 
 La especialización y el conocimiento técnico de la gerencia de proyectos inmobiliarios 
es la base sobre la cual se fundamenta, sostiene y proyecta el esquema de gerencia 
implementado en Proyectar Soluciones, lo cual le permite generar confianza en su 
clientes y coadyuvar al logro de los objetivos en el desarrollo de cada proyecto 
inmobiliario. 
 La experiencia del personal de la Compañía en la Gerencia Administrativa Financiera 
garantiza la prestación de un excelente servicio, manifestado  categóricamente por su 
clientes, sin embargo, es necesaria una capacitación en el ámbito de especialización 
técnica de cada uno de los campos de las ingenierías (hidrosatinaria, eléctrica, 
telefónica, estructural, instalaciones especiales) además de incorporar a personal 
técnico especialista de planta. 
 El sector estatal se ha convertido en un partícipe muy importante en el desarrollo de 
proyectos inmobiliarios a nivel nacional (Gobierno central, Municipios, BIESS), por lo 
que, es fundamental la capacitación y conocimiento de la Ley de Contratación Pública, 
ya que todos los proceso de éstas entidades se canalizan a través del INCOP (Instituto 
Nacional de Comparas Públicas). 
 El crecimiento constante de la economía ecuatoriana en los últimos años, así como la 
tendencia a mantenerse, auguran un horizonte promisorio en el sector inmobiliario 
en el corto y mediano plazo fundamentado en la mayor capacidad de compra de las 
personas y la creciente tendencia a adquirir vivienda propia. 
 La dolarización y los altos precios del petróleo ( con la ventaja que todas la ganancias 
del incremento de precios se quedan en el país y no se entregan a las multinacionales 
que antes tenían  a cargo la explotación y beneficio) sumado a las acertadas políticas 
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estatales en varios sectores incluido el inmobiliario, garantizan que la generación de 
nuevos proyectos inmobiliarios y, por ende nuevos requerimientos de servicios de 
gerencia de proyectos, se mantengan e incrementen en los próximos años. 
 El alto nivel de déficit de vivienda y, la incorporación de aproximadamente 100.000 
nuevas familias (matrimonios) cada año hace que el sector de la construcción y, 
específicamente el de la construcción de viviendas, tenga un horizonte de largo plazo. 
 La coyuntura de excelente aceptación a Proyectar Soluciones en el mercado 
inmobiliario, permite visualizar un crecimiento constante de la Compañía, lo cual a su 
vez, le permite contribuir con la sociedad a través de la generación de nuevos 
requerimientos de trabajadores  e incrementar los beneficios de los actuales. 
 Los indicadores financieros (VAN USD 58.372, TIR 135%, R C/B USD 4,47), reflejan el 
excelente resultado del negocio de Proyectar Soluciones, potencializando el valor de 
las acciones de la compañía en el corto y mediano  plazo. 
 Los altos niveles de rentabilidad y liquidez de la compañía le permitirán planificar un 
crecimiento de su capacidad instalada acorde a las necesidades de los nuevos 
negocios, fundamentado principalmente en el Talento Humano que es su activo 
productivo mas valioso. 
 El sistema de control de presupuestos y administración de clientes que actualmente 
dispone la Compañía debe ser reemplazado por fuentes tecnológicas que permitan 
administrar la información de manera oportuna y eficiente, fundamentalmente por 
sistemas automáticos de gestión de presupuestos y administración de base de 
clientes. Estas inversiones son necesarias para administrar de manera eficiente las 
gestiones por número de proyectos administrados y volumen de unidades de venta 
(compradores de vivienda) que se proyectan generar en los próximos años. 
 Mediante el análisis del Diagnóstico Situacional de la Empresa, se pudo visualizar que 
la estructura organizacional de la Compañía debe ser revisada, fundamentalmente 
creando las posiciones propias de manejo de Recursos Humanos, Contabilidad y el 
área Comercial, ya que actualmente todo está canalizado en el Gerente General con 
apoyo en la Administradora de proyectos, quien realiza varias funciones a la vez. 
 La empresa a pesar de ser nueva, ha logrado tener un  crecimiento muy importante en 
un año de labores, sin embargo, no tiene formalizado su Plan Estratégico (Visión, 
Misión Valores, Políticas, Filosofía, Estrategias) lo cual se vuelve urgente el 
implementarlo a fin de estar acorde a las expectativas y necesidades de sus clientes y 
la exigencia del nivel de servicios que esto involucra. 
 La coyuntura del negocio  a través de la gerencia y las ventas de los proyectos, los 
cuales generan publicidad para comercializar sus bienes, permite publicitar a la 
compañía sin costos al ser parte  de las vallas, revistas, folletería, participación en 
ferias y otros que se realizan de manera permanente en los proyectos, lo cual apoyará 
a lograr un posicionamiento paulatino en el mercado a nivel nacional. 
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6.2. RECOMENDACIONES 
 El importante crecimiento en capacidad instalada y el número de negocios que 
actualmente administra, obliga a que la Compañía readecue sus instalaciones y 
calidad de las mismas, proyectando los nuevos clientes y buscando proporcionar un 
mejor servicio a los actuales. Se debería pensar en la adquisición de oficinas propias y 
en un lugar más cercano al centro comercial de la ciudad. 
 El 56% delos ingresos que actualmente percibe la Compañía provienen de proyectos 
promovidos por el BIESS, lo cual debe ser aprovechado, tanto para lograr nuevos 
proyectos con éste promotor, como para buscar la especialización del personal en la 
contratación pública y así proporcionar un excelente servicio. 
 Los altos nivel de rentabilidad que genera la Compañía deben ser canalizados en la 
capitalización de la misma, a través de mejoras en su capacidad instalada física, 
tecnológica y de equipamiento. Fundamental en este aspecto la capacitación a alto 
nivel de su personal, ya que es su activo productivo más valioso. 
 La proyección de cifras y administración de información de los clientes de los 
diferentes proyectos deben ser administrados a través de sistemas tecnológicos 
especializados; sistema de gestión de proyectos como el Proyect y un Sistema de 
Administración de Cartera de Clientes. Esta inversión debería ser realizada de manera 
inmediata. 
 Uno de los servicios de la Compañía es el realizar las ventas de unidades 
habitacionales de los proyectos, para el efecto debe crearse una unidad con el 
personal especializado, ya que, este es un  excelente servicio que genera altos niveles 
de rentabilidad, sin embargo, a la vez es muy sensitivo, ya que, si no se dispone de 
personal especialista en las ventas, puede generar un efecto de imagen contrario a las 
expectativas de la estrategia sobre este servicio. 
 Dentro de la estructura funcional de la Compañía existen Gerentes Técnicos externos 
que la Compañía contrata en función de la necesidad de cada proyecto, se recomienda 
contratar personal técnico especialista directo en la nómina de la empresa a fin de 
garantizar el servicio, hacer economía de escalas y ser propietario del knowhow del 
negocio. 
 Se debe liberar al Gerente General de funciones de orden administrativa y de control 
de las operaciones, implementando para el efecto una Unidad de Administración y 
Finanzas que sea la que administre las áreas de Talento Humano, Contabilidad - 
Operaciones Sistemas. Las gestiones del Gerente deben enfocarse en los temas 
estratégicos de la empresa como son la consecución de nuevos negocios, la 
implementación de la infraestructura de la plataforma de servicios y la creación de 
una unidad comercial que sea su apoyo para el crecimiento del negocio. 
 Se recomienda implementar de inmediato un plan de medios de publicidad anual de 
la Compañía, aprovechando una parte de éste en los espacios que la promoción y 
publicidad de los proyectos lo permitan, a fin lograr el posicionamiento necesario que 
debe tener la Compañía en  el mercado inmobiliario. 
 Se recomienda implementar de inmediato las políticas, procedimientos y manual de 
funciones de la empresa, los mismos que deben estar debidamente registrados en el 
Ministerio del Trabajo para que surtan la validez legal del caso. Esto ya que 
actualmente se trabaja con políticas, procedimientos y manuales no oficiales, es decir, 
no implementados formalmente. 
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ANEXOS 
Anexo No 1. Encuesta de Satisfacción Clientes 
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Excelentes Satisfactorios Regulares
Si Probablemente No
Convenientes Aceptables Muy altos
Muy bajos
    ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
       …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
GRACIAS
10.) Volvería a contratar los servicios de Proyectar Soluciones para otros proyectos?
11.) Recomendaría a otros promotores para que contraten los servicios de Proyectar Soluciones?
12.) Cómo califica a los honorarios que cobra por los servicios que brinda Proyectar Soluciones?
13.) Que le recomendaría mejorar en la prestación de los servicios de Gerencia de Proyectos a Proyectar Soluciones ?
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Anexo No 2. Encuesta al Personal 
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Excelente Aceptable Malo
En forma continua En forma esporádica Se autocontrol
Excelente Aceptable Insuficiente
14.) La Contabilidad que se lleva en la empresa la considera usted:
Confiable y oportuna Aceptable Ninguna de las dos
15.) Los cobros y pagos que realiza la administración los considera:
Puntual Termino aceptable Demorado
16.) El manejo financiero de la Empresa lo considera?
Excelente Aceptable Malo
17.) El Mantenimiento que se da  a las instalaciones Administrativas lo considera:
Excelente Bueno Malo
18.) La seguridad que se da a las instalaciones de la Administración la considera:
Muy Seguro Bueno Malo
19.) El servicio de Gerencia de Proyectos que ofrece Proyectar Soluciones la considera usted:
Excelente Bueno Mala
20.) El servicio de Administración de Clientes y Cartera que proporciona Proyectar Soluciones lo considera?
Excelente Bueno Malo
21.) Considera que la empresa debe hacer publicidad:
Siempre Períodicamente No es necesario
22.) Considera que la marca Proyectar Soluciones es:
Muy Conocida Ligeramente Conocida Desconocida
11.) El trato y cortesía que mantiene con su inmediato superior la considera:
12.) Usted requiere control para realizar su trabajo?
13.) El presupuesto con el que cuenta la Empresa para realizar sus actividades lo considera:
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23.) Los programas y sistemas de cómputo que tiene la Empreasa son:
Modernos y Aplicables Aceptables Obsoletos 
24.) Los sistemas de seguridad electrónica los considera:
Excelentes Aceptables Malos
25.) Los equipos electrónicos de comunicación los considera?
Muy Apropiados Medianamente Apropiados No Apropiados
26.) Considera que la imagen que proyecta Proyectar Soluciones es:
Excelentes Aceptables Inaceptable
27.) La capacitación que usted recibe por parte de Proyectar Soluciones es:
Continua Una vez al año No recibe
28.) Considera que la Estructura Organizacional de la Empresa es?
Adecuada Medianamente adecuada Inadecuada
29.) Considera que el personal de Proyectar Soluciones es especialista en los servicios que presta?
Muy Especializado Medianamente especializado Algo especializado
30.) La remuneración que recibe por su trabajo la considera?
Excelente Aceptable Baja
31.) Cuáles son sus espectativas al estar prestando sus servicos en Proyectar Soluciones?
32.) Qué recomendaría se mejore en la Organización?
       …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
    ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
       …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
GRACIAS
    ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
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Anexo No 3 Formulario de Vacaciones 
 
 
 
 
 
 
 
FORMULARIO PARA SOLICITAR VACACIONES 
 
Quito,  
 
 
Señor 
Jorge Vásquez Egas 
Gerente General 
Ciudad 
 
Yo,       que laboro en Proyectar Soluciones Cía. Ltda., desde    /    /      , 
solicito se me conceda vacaciones por       días, correspondientes al(los) período(s) 
     , desde    /    /       hasta    /    /       inclusive. 
FECHA DE INCORPORACIÓN:    /    /      . 
Por la atención que se sirva dar a la presente, anticipo mis agradecimientos. 
 
Atentamente, 
  
 
Firma del Funcionario                                                    Firma Autorizada 
Nombre del Funcionario:       
Cargo:       
Aceptación jefe inmediato: 
SÍ ___ NO ___ 
Razones:_______________________________________________________________
____________________________ 
 
NOTA: 
Si la presente no tiene la firma autorizada, se considerará como abandono al puesto de 
trabajo. 
El período de vacaciones, según el Código de Trabajo, debe incluir un fin de semana 
por tratarse de quince días calendario y podrá ser fragmentado máximo en dos 
períodos. 
  
SOLICITUD DE REEMPLAZO DE PERSONAL EN VACACIONES 
El trabajo en Proyectar Soluciones Cía. Ltda., debe seguir su curso normal ante la 
ausencia de cualquier colaborador cuando éste sale de vacaciones, toma una licencia o 
se ausenta por motivos de trabajo: nadie es ni debe ser imprescindible en Proyectar. 
Para lograr que así ocurra, el colaborador que sale de vacaciones, toma una licencia o 
se ausenta por motivos de trabajo, debe prevenir cualquier eventualidad en su trabajo, 
finalizar sus asuntos pendientes, organizar sus papeles, archivos, etc. y delegar a quien 
corresponda todas sus responsabilidades y encargos.  
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Anexo No 4RUP de Proyectar Soluciones Cia. Ltda. 
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Anexo No 5 Formulario de Actualización de Datos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
AÑO Nº
1 7 9 2 3 2 0 5 3 4 0 0 1 1 3 9 5 7 9
0 2 3 2 8 2 6 8 3
Nombre:
Identificación:
CIUDAD:
PICHINCHA
RAZÓN O DENOMINACIÓN SOCIAL
2011
QUITO
REPUBLICA DEL ECUADOR
SUPERINTENDENCIA DE 
COMPAÑÍAS
A: DATOS GENERALES: IDENTIFICACIÓN Y LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA
DECLARACION: El administrador de la compañía, declara que se responsabiliza por la veracidad de la información proporcionada en el presente
formulario en cumplimiento a lo dispuesto en el artículo 20 y 23 de la Ley de Compañías, normada en “REGLAMENTO QUE ESTABLECE LA
INFORMACIÓN Y DOCUMENTOS QUE ESTÁN OBLIGADAS A REMITIR A LA SUPERINTENDENCIA DE COMPAÑÍAS, LAS SOCIEDADES SUJETAS A
SU CONTROL Y VIGILANCIA”. 
NOTA:   1.- El presente formulario no se aceptará con enmendaduras  o tachones
FORMULARIO DE ACTUALIZACIÓN DE DATOS
RUC
FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGALAÑO MES DÍA
PARROQUIA:
INTERSECCIÓN:
MARIANO BUSTAMANTE
QUITO
CANTÓN:
FECHA DE PRESENTACION: 
ACTIVIDAD ECONÓMICA PRINCIPAL:
ASESORIA EN LA EVALUACION DE FACTIBILIDAD, ECONOMICA, AUDITORIA, PERITAJE, AVALUOS 
Y CONSTRUCCIONES PARA INSITUCIONES AUXILIARES QUE PARTICIPAN EN EL SISTEMA DE 
VIVIENDA
COD. ACT. (CIIU 4)
2
PISO/OFICINA
             2.- Se deberá imprimir dos ejemplares del presente formulario  
EL INCA
EXPEDIENTE
PROVINCIA: 
EDIFICIO o C. COMERCIAL:
AV. 6 DE DICIEMBRE
CALLE:
FAX
TELÉFONO 1
PROYECTAR SOLUCIONES PROYECSOLUTIONS CIA. LTDA.
EDIFICIO
TELÉFONO 2
NUMERO:
CORREO ELECTRÓNICO:
jvasquez@proyectarec.com
N57.89
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Anexo No 6 Administradoras de Fondos y Fideicomisos a Diciembre de 2011 
 
 
 
 
 
 
Nº ADMINISTRADORAS DE FONDOS Y FIDEICOMISOS INGRESOS FONDOS GASTOS RESULTADO TOTAL FID. FID. INMOB.
1 LAUDE S.A. LAUDESA ADMINISTRADORA DE FONDOS 16.886 27.122 -10.235 0 10 10 0
2
AMAZONAS CAPITAL MANAGEMENT ADMINISTRADORA DE 
FONDOS S.A. AMAFON
30.742 5.597.009 112.533 -81.791 0 0 0 0
3 ZION ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S. A 344.972 1.275.047 288.305 56.667 4 61 65 1
4 UNIFIDA S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 755.289 704.068 51.221 14 78 92 10
5 BANCO NACIONAL DE FOMENTO.
6
NCF GROUP S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y 
FIDEICOMISOS 
271.591 247.279 24.312 0 32 32 9
7
ADM DE FONDOS ADMUNIFONDOS S. A. (ADM MUNICIPAL DE 
FONDOS Y FIDEICOMISOS S. A.) 
695.139 6.644.978 633.284 61.855 2 9 11 0
8 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. 0 0 0 3 0 3 0
9
CORPORACION DE DESARROLLO DE MERCADO SECUNDARIO DE 
HIPOTECAS CTH S.A 
4.794.709 3.707.286 1.087.423 25 0 25 0
10
MORGAN & MORGAN, FIDUCIARY & TRUST CORPORATION S. A. 
'FIDUCIARIA DEL ECUADOR' 
1.350.101 1.256.190 93.910 50 445 495 23
11
INTEGRA S. A. ADMINISTRADORA DE FIDEICOMISOS 
(INTEGRASA) 
261.454 251.710 9.744 28 110 138 10
12
TRUST FIDUCIARIA ADMINISTRADORA DE FONDOS Y 
FIDEICOMISOS S.A 
6.329.303 5.339.015 990.288 31 329 360 10
13
ANALYTICAFUNDS MANAGEMENT C.A. ADMINISTRADORA DE 
FONDOS Y FIDEICOMISOS 
13.383 19.435 -6.052 2 5 7 0
14
FIDES TRUST, ADMINISTRADORA DE NEGOCIOS FIDUCIARIOS 
FITRUST S.A. 
443.203 392.921 50.283 8 51 59 1
15
BOLIVARIANO ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 
AFFB S. A. 
1.854.851 86.674.321 1.392.354 462.497 11 190 201 4
16
FIDUCIARIA ECUADOR FIDUECUADOR S.A. ADMINISTRADORA 
DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 
595.673 598.620 -2.948 57 246 303 75
17 CORPORACION FINANCIERA NACIONAL. 0 109 161 270 18
18 FIDEVAL S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 6.219.204 4.152.728 2.066.476 80 307 387 60
19
FIDUCIA S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 
MERCANTILES 
7.809.995 6.968.861 841.134 141 506 647 98
20 EUROASSETS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDUCIA S. A. 0 0 0 0 10 10 0
21
INTERFONDOS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 
S.A. 
2.374.420 49.581.320 2.230.001 144.419 0 15 15 0
22 ADMINISTRADORA DE FONDOS PREVIFONDOS S.A. 0 0 0 0 6 6 1
23
AFP GENESIS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 
S. A. 
17.972.787 116.682.138 11.939.159 6.033.628 1 15 16 0
24
FIDUNEGOCIOS S. A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y 
FIDEICOMISOS 
309.047 293.165 15.882 10 137 147 12
25
ENLACE NEGOCIOS FIDUCIARIOS S.A. ADMINISTRADORA DE 
FONDOS Y FIDEICOMISOS 
1.431.955 1.414.831 17.124 131 1.594 1.725 129
26 ADMINISTRADORA DE FONDOS FODEVA S.A. FODEVASA 546.155 621.287 -75.132 23 494 517 26
27 A.F.P.V. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDUCIARIA S.A. 498.073 440.961 57.112 92 131 223 7
28 FIDUCIARIA DEL PACIFICO S. A. FIDUPACIFICO 1.880.535 1.729.160 151.375 95 355 450 23
29
ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 
PRODUFONDOS S.A. 
2.226.029 64.917.100 1.449.859 776.169 42 469 511 8
30
ADMINISTRADORA DE FONDOS DE INVERSION Y FIDEICOMISOS 
DEL PACIFICO (ADPACIFIC) S.
0 0 0 0 1 1 0
31
LATINTRUST S. A . ADMINISTRADORA DE FONDOS Y 
FIDEICOMISOS 
331.494 589.690 327.842 3.653 19 221 240 6
32
ADMINISTRADORA DE FONDOS DE INVERSION Y FIDEICOMISOS 
FUTURA FUTURFID S. A. 
4.939.888 13.464.713 4.825.232 114.656 56 150 206 4
33
ADMINISTRADORA DE FONDOS DEL PICHINCHA 
FONDOSPICHINCHA S.A. 
5.596.717 135.809.731 2.791.277 2.805.440 96 511 607 123
69.893.596 481.236.047 54.154.486 15.739.109 1.130 6.649 7.779 658
# FIDEICOMISOS
TOTAL
ADMINISTRADORAS DE FONDOS Y FIDEICOMISOS
DICIEMBRE 2011
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Nº Administradoras de Fondos Ingresos Fondos Gastos Resultado Inmobiliario
1 ZION ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S. A 68.951,00 163.852,00 -94.901,00 2 17 0
2 UNIFIDA S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 361.550,00 556.466,00 -194.916,00 1 50 7
3 NCF GROUP S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 24.896,00 79.975,00 -55.079,00 0 24 3
4 ADM DE FONDOS ADMUNIFONDOS S. A. (ADM MUNICIPAL DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S. A.) 610.558,00 568.574,00 41.984,00 2 6 0
6 CORPORACION DE DESARROLLO DE MERCADO SECUNDARIO DE HIPOTECAS CTH S.A 3.872.046,00 3.013.663,00 858.383,00 18 0 0
7 MORGAN & MORGAN, FIDUCIARY & TRUST CORPORATION S. A. 'FIDUCIARIA DEL ECUADOR' 1.143.647,00 1.014.656,00 128.991,00 28 376 18
8 INTEGRA S. A. ADMINISTRADORA DE FIDEICOMISOS (INTEGRASA) 268.416,00 228.002,00 40.414,00 23 105 9
9 TRUST FIDUCIARIA ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S.A 189.823,73 273.814,30 -83.990,57 24 258 4
10 ANALYTICAFUNDS MANAGEMENT C.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 5.948,00 21.507,00 -15.559,00 2 5 0
11 FIDES TRUST, ADMINISTRADORA DE NEGOCIOS FIDUCIARIOS FITRUST S.A. 271.836,00 242.289,00 29.547,00 8 43 0
12 BOLIVARIANO ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS AFFB S. A. 1.742.667,00 954.332,00 788.335,00 5 175 3
13 FIDUCIARIA ECUADOR FIDUECUADOR S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 474.418,00 489.930,00 -15.512,00 39 223 67
15 FIDEVAL S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 6.260.975,00 4.945.320,00 1.315.655,00 33 251 50
16 FIDUCIA S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS MERCANTILES 5.982.605,00 5.678.628,00 303.977,00 72 431 77
18 INTERFONDOS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S.A. 2.118.878,30 1.159.477,55 983.231,17 1.135.647,13 0 13 0
19 ADMINISTRADORA DE FONDOS PREVIFONDOS S.A. 53.220,81 4.629,64 115.943,61 -62.722,80 0 6 1
20 AFP GENESIS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S. A. 15.516.856,91 3.294.456,81 10.356.285,87 5.160.571,04 1 14 0
21 FIDUNEGOCIOS S. A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 184.441,98 164.887,76 19.554,22 5 87 8
22 ENLACE NEGOCIOS FIDUCIARIOS S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 1.233.630,21 1.198.825,91 34.804,30 67 1550 112
23 ADMINISTRADORA DE FONDOS FODEVA S.A. FODEVASA 36.673,05 37.269,69 -596,64 16 467 20
24 A.F.P.V. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDUCIARIA S.A. 435.420,68 326.691,55 108.729,13 71 100 7
25 FIDUCIARIA DEL PACIFICO S. A. FIDUPACIFICO 1.375.847,60 1.297.285,22 78.562,38 39 310 19
26 ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS PRODUFONDOS S.A. 1.984.648,88 1.265.502,69 719.146,19 32 405 8
28 LATINTRUST S. A . ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS 264.924,31 20.878,44 249.440,23 15.484,08 18 200 4
29 ADMINISTRADORA DE FONDOS DE INVERSION Y FIDEICOMISOS BG S. A. 4.253.183,32 2.670.418,54 1.505.429,62 2.747.753,70 38 155 4
30 ADMINISTRADORA DE FONDOS DEL PICHINCHA FONDOSPICHINCHA S.A. 4.396.125,48 2.261.072,51 2.378.406,42 2.017.719,06 41 434 114
TOTAL 53.132.188,26 9.410.933,49 38.110.208,04 15.021.980,22 585,00 5.705,00 535,00
# Fideicomisos
ADMINISTRADORAS DE  FONOS Y FIDEICOMISOS  NOVIEMBRE 2010
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Nº Administradoras de Fondos Ingresos Fondos Gastos Resultado Inmobiliario
1,00            ZION ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S. A  1.670,00                    43.738,00                -42.068,00               2,00           17,00             19,00             -                    
2,00            UNIFIDA S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  118.619,00                264.358,00              -145.739,00             1,00           50,00             51,00             7,00                  
3,00            NCF GROUP S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  111.392,00                110.576,00              816,00                      -             24,00             24,00             3,00                  
4,00           
 ADM DE FONDOS ADMUNIFONDOS S. A. (ADM MUNICIPAL DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S. 
A.)  557.657,00                824.412,00              -266.755,00             2,00           6,00               8,00               -                    
5,00            MORGAN & MORGAN, FIDUCIARY & TRUST CORPORATION S. A. 'FIDUCIARIA DEL ECUADOR'  1.056.388,00             980.089,00              76.299,00                 28,00         376,00           404,00           18,00                
6,00            INTEGRA S. A. ADMINISTRADORA DE FIDEICOMISOS (INTEGRASA)  290.092,00                275.350,00              14.742,00                 23,00         105,00           128,00           9,00                  
7,00            TRUST FIDUCIARIA ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S.A  3.029.717,00             2.323.597,00           706.120,00               24,00         258,00           282,00           4,00                  
8,00            ANALYTICAFUNDS MANAGEMENT C.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  2.121,00                    27.469,00                -25.348,00               2,00           5,00               7,00               -                    
9,00            FIDES TRUST, ADMINISTRADORA DE NEGOCIOS FIDUCIARIOS FITRUST S.A.  267.532,00                255.999,00              11.533,00                 8,00           43,00             51,00             -                    
10,00          BOLIVARIANO ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS AFFB S. A.  1.346.677,00             519.712,00              826.965,00               5,00           175,00           180,00           3,00                  
11,00          FIDUCIARIA ECUADOR FIDUECUADOR S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  634.342,42                957.943,00              -323.600,58             39,00         223,00           262,00           67,00                
12,00          CORPORACION FINANCIERA NACIONAL.  41,00         91,00             132,00           8,00                  
13,00          FIDEVAL S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  2.914.815,00             2.693.641,00           221.174,00               33,00         251,00           284,00           50,00                
14,00          FIDUCIA S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS MERCANTILES  2.716.410,00             2.470.449,00           245.961,00               72,00         431,00           503,00           77,00                
15,00          EUROASSETS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDUCIA S. A.  -                           -             10,00             10,00             -                    
16,00          INTERFONDOS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S.A.  2.127.300,00             1.619.607,00           507.693,00               -             13,00             13,00             -                    
17,00          ADMINISTRADORA DE FONDOS PREVIFONDOS S.A.  -             6,00               6,00               1,00                  
18,00          AFP GENESIS ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS S. A.  13.503.894,00           7.229.456,00           6.274.438,00            1,00           14,00             15,00             -                    
19,00          FIDUNEGOCIOS S. A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  141.116,00                141.683,00              -567,00                    5,00           87,00             92,00             8,00                  
20,00          ENLACE NEGOCIOS FIDUCIARIOS S.A. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  1.468.112,00             1.416.255,00           51.857,00                 67,00         1.550,00        1.617,00        112,00              
21,00          ADMINISTRADORA DE FONDOS FODEVA S.A. FODEVASA  16,00         467,00           483,00           20,00                
22,00          A.F.P.V. ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDUCIARIA S.A.  519.852,00                376.380,00              143.472,00               71,00         100,00           171,00           7,00                  
23,00          FIDUCIARIA DEL PACIFICO S. A. FIDUPACIFICO  1.516.407,00             1.339.152,00           177.255,00               39,00         310,00           349,00           19,00                
24,00          ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS PRODUFONDOS S.A.  1.905.058,00             785.650,00              1.119.408,00            32,00         405,00           437,00           8,00                  
25,00         
 ADMINISTRADORA DE FONDOS DE INVERSION Y FIDEICOMISOS DEL PACIFICO (ADPACIFIC) 
S. 5.890,00                    9.643,00                  -3.753,00                 -             1,00               1,00               -                    
26,00          LATINTRUST S. A . ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDEICOMISOS  285.459,00                285.147,00              312,00                      18,00         200,00           218,00           4,00                  
27,00          ADMINISTRADORA DE FONDOS DE INVERSION Y FIDEICOMISOS BG S. A.  4.158.802,00             3.843.256,00           315.546,00               38,00         155,00           193,00           4,00                  
28,00          ADMINISTRADORA DE FONDOS DEL PICHINCHA FONDOSPICHINCHA S.A.  4.565.641,00             2.525.839,00           2.039.802,00            41,00         434,00           475,00           114,00              
 TOTAL 43.244.963,42           -               31.319.401,00         11.925.562,42          608,00       5.807,00        6.415,00        543,00              
# Fideicomisos
ADMINISTRADORAS DE FONDOS Y FIDEICOMISOS DICIEMBRE DE 2009
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